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Kata Kunci : Brand Trust, Niat Beli dan Keputusan pembelian. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui adanya Pengaruh Brand Trust 
Dan Niat Beli Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk 
Elzatta Hijab Pemalang. Metode analisis data yang digunakan adalah 
regresi liniear sederhana dan regresi liniear berganda mengenai brand 
trust dan niat beli terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk 
elzatta hijab Pemalang dengan teknik pengolahan data menggunakan 
program SPSS (Statistical Product and Service Solutions) versi 25. 
Populasi dalam penelitian ini yaitu pengguna member elzatta yang 
berjumlah 340 konsumen pengguna member. Penelitian ini menggunakan 
metode penelitian kuantitatif dengan teknik pengambilan sampel yaitu 
sampel random/acak dengan menggunakan rumus issac missail hasil 
sampel 151 konsumen member. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
hipotesis pertama ada pengaruh signifikan antara brand trust terhadap 
keputusan pembelian konsumen. Hipotesis kedua ada pengaruh 
signifikan antara niat beli terhadap keputusan pembelian. Hipotesis 
ketiga ada pengaruh signifikan antara brand trust dan niat beliterhadap 
keputusam pembelian konsumen. Berdasarkan penelitian ini dapat 
disarankan kepada perusahaan elzatta hijab dapatmeningkatkan serta 
mempertahankan citra merek  elzatta sehingga image elzatta yang sudah 
bagus dilihat konsumen tetap bertahan dan meningkat. perlu adanya 
inovasi pada setiap produk untuk menghasilkan nilai tambah sesuai 
dengan kebutuhan konsumen, supaya kesan konsumen semakin baik 
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Keywords: Brand Trust, Remaining Purchase Intentions and Purchasing 
Decisions. 
This study aims to determine the effect of Brand Trust and Purchase 
Intention on Consumer Purchasing Decisions on Elzatta Hijab Pemalang 
Products. Data analysis methods used are simple linear regression and 
multiple linear regression of brand trust and purchase intentions on 
consumer purchasing decisions on Pemalang hijab elzatta with data 
processing techniques using SPSS (Statistical Product and Service 
Solutions) version 25. The population in this study is elzatta member users 
totaling 340 consumer member users. This study uses a quantitative 
research method with a sampling technique that is a random sample using 
the issac missail formula of the sample of 151 consumer members. The 
results showed that the first hypothesis there was a significant influence 
between brand trust on consumer purchasing decisions. The second 
hypothesis is that there is a significant influence between buying intentions 
on purchasing decisions. The third hypothesis is that there is a significant 
influence between brand trust and purchase intention on consumer 
purchasing decisions. Based on this research, it can be suggested to the 
Elzatta Hijab company to improve and maintain the elzatta brand image so 
that the Elzatta image that is already good seen by consumers continues to 
survive and increase. innovation is needed on each product to produce 
added value in accordance with consumer needs, so that consumers get a 
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A. LATAR BELAKANG MASALAH  
Kabupaten Pemalang merupakan wilayah yang berada di Provinsi 
Jawa Tengah yang terletak diantara kota Tegal dan Pekalongan. Letaknya 
di Pantai Utara Jawa atau yang lebih dikenal dengan istilah Pantura. 
Penduduk Pemalang mayoritas menganut agama Islam dibanding dengan 
agama yang lain. Sebagaian besar masyarakat Pemalang mengikuti majlis 
perkumpulan remaja dan pengajian rutinan, yang menggunakan pakaian 
muslim. 
Sebagai umat muslim tentu harus memperhatikan cara berpakaian 
yang berkaitan dengan nilai agama. Salah satu hal yang sering menjadi 
pusat perhatian adalah cara mengenakan pakaian muslim. Dengan ini 
menjadikan kebutuhan akan pakaian muslim sangat besar dan sangat 
menjadi prioritas utama untuk para kaum muslimah. Berkembangnya gaya 
berbusana muslim yang semakin bervariasi dan model busananya yang 
beragam. Fenomena ini memberikan peluang bisnis baru di Pemalang, 
diantaranya bisnis busana muslim dan jilbab yang saat ini semakin 
berkembang pesat sehingga muncul merek-merek baru. Di Pemalang  kota 
yang cukup banyak yang menjual pakian muslim dengan berbagai brand,  
salah satunya brand elzatta hijab. Elzatta ini merupakan salah satu 





berbagai produk busana muslim. Elzatta hadir dengan koleksi bergaris 
feminim yang mengusung gaya untuk semua tipe kepribadian perempuan. 
Mereka yang trendi dengan gaya muda ceria, klasik maupun eksklusif, dan 
selalu tampil berbeda disetiap kesempatan, akan semakin percaya diri 
dengan koleksinya. Elztatta Hijab telah berdiri selama 24 tahun cabang 
pertama kali buka di Bandung, kini Elzatta telah memiliki lebih dari 60 
toko, 40 toko mitra dan 23 toko resmi. Elzatta Hijab Pemalang berdiri 
sejak bulan juni tahun 2016 dengan menjual berbagai produk busana 
muslim diantaranya elzatta bergo husana, elzatta pasmina motif, elzatta 
masha hl retro, elzatta hijab big, elzatta turkish, elzatta hijab segi empat, 
elzatta hijab russifa setra perlengkapan lainnya seperti ciput dan aksesoris. 
Konsumen saat ini semakin cerdas dalam memilih produk yang 
akan digunakan. Hal ini memberikan dorongan kepada perusahaan elzatta 
hijab untuk terus melakukan inovasi terhadap produk yang ditawarkan.  
Perusahaan elzatta terus berusaha memberikan yang terbaik untuk 
memberikan kepuasan konsumen, mengingat pesaing dalam bisnis hijab 
saat ini begitu ketat namun produk elzatta tidak pernah bergeser dari 
pilihan konsumen yang selalu menciptakan produk-produk berkualitas 
yang disesuaikan dengan perkembangan zaman dan keinginan serta 
kebutuhan masyarakat. Salah satu strategi yang penting dalam 
memasarkan produk  dengan memberikan kepercayaan merek kepada 
konsumen, karena dengan adanya kepercayaan merek akan memudahkan 





konsumen terhadap produk elzatta hijab juga tidak terlepas dari pengaruh 
orang-orang disekitarnya. Lingkungan sosial seperti keluarga, teman dan 
orang sebaya berpengaruh kuat dalam membentuk sikap dan niat 
pembelian dalam  produk elzatta hijab. 
Pesaing yang ketat juga terjadi pada daerah Pemalang yang 
memiliki peluang sama besarnya dengan kota-kota lainya, karena dunia 
fashion busana muslim yang berkembang dimasyarakat Pemalang begitu 
luas dan terbukti dengan adanya beberapa outline  hijab yang ada di 
Pemalang sebagai pesaing dari elzatta hijab sendiri, diantaranya Zoya, 
Rabbani dan Ummy Colection. Ketiga pesaing tersebut juga sudah dikenal 
di Pemalang, zoya memiliki kualitas produk yang bagus, motif yang 
mengikuti jaman tetapi dengan harga yang kurang terjangkau bagi 
masyarakat Pemalang, produk rabbani juga memiliki kualitas yang bagus 
dengan harga yang murah terjangkau untuk masyarakat tetapi corak 
produk rabbani kurang menarik bagi masyarakat, produk ummy colection 
harga cukup murah dimasyarakat tetapi kualitas produknya yang kurang, 
sehinga pesaing tersebut kurang diminati oleh masyarakat, sedangkan 
elzatta hijab saat ini telah mengembangkan berbagai modul untuk 
menunjang pesaing dengan berbagai brand  hijab lainnya, pesaing yang 
cukup banyak membuat fashion  Hijab Elzatta lebih inovatif dan kreatif, 
seperti halnya dengan harga terjangkau dan kualitas produknya bagus, hal 
tersebut membuat konsumen lebih tertarik untuk membeli produk elzatta 





bagus bukan harga yang murah tapi kualitasnya rendah. Dengan nama 
besar elzatta hijab yang sudah terkenal dihampir seluruh wilayah 
Indonesia bahkan menjadi busana muslim pilihan para artis sinetron. Hal 
ini semakin mendongkrak keistimewaan produk yang dimiliki elzatta 
hijab. 
Konsumen mempercayai terhadap produk elzatta hijab juga tidak 
terlepas dari pengaruh orang-orang disekitarnya. Lingkungan sosial seperti 
keluarga, teman dan orang sebaya berpengaruh kuat dalam membentuk 
sikap dan niat pembelian dalam  produk elzatta hijab. Taruna (2018) 
berpendapat bahwa kepercayaan merek berdampak pada komitmen atau 
loyalitas konsumen dalam membentuk niat beli dan konsumen 
memutuskan untuk membeli. 
 Berdasarkan hal tersebut, peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian lebih lanjut mengenai permasalahan yang terjadi dengan judul 
penelitian “pengaruh brand trust dan niat beli terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada produk Elzatta Hijab Pemalang” 
B. Identifikasi Masalah 
1. Adanya Brand Baru Dengan Gaya Busana Yang Lebih Menarik 
Dibanding Produk Elzatta Hijab. 
2. Konsumen Membeli Produk Elzatta Hijab Terpengaruh Dari Orang 
Disekitarnya. 
3. Pesaing Memiliki Harga Dan Kualitas Yang Lebih Bagus Dari Pada 





C. Pembatasan Masalah 
Dari beberapa identifikasi masalah diatas, penulis membatasi 
permasalahan penelitian  brand trust dan niat beli yang menjadi keputusan 
pembelian konsumen pada produk Elzatta Hijab Pemalang. 
D. Perumusan Masalah 
1. Adakah Pengaruh Brand trust berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab Pemalang? 
2. Adakah Pengaruh Niat beli berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab Pemalang? 
3. Adakah Pengaruh Brand trust  dan Niat beli sangat berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab 
Pemalang? 
E. Tujuan Penelitian 
1. Untuk Mendeskripsikan Pengaruh Brand Trust  Terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab Pemalang. 
2. Untuk Mendesripsikan Pengaruh Niat Beli Terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab Pemalang. 
3. Untuk Mendeskripsikan Dan Menganalisis Pengaruh Brand Trust Dan 
Niat Beli Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk 








F. Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, baik 
secara teoretis maupun secara praktis bagi segenap pihak yang 
berkepentingan. 
1. Manfaat Teoretis 
Hasil penelitian ini dapat memberikan wawasan dan 
menerapkan teori khususnya di bidang pemesaran ke dalam dunia 
usaha serta untuk mengembangkan pemikiran mengenai brand 
trust dan niat beli terhadap pembelian produk. 
2. Manfaat Praktis 
a) Bagi Perusahaan 
Penelitian ini dapat dijadikan bahan pertimbangan dan 
masukan perusahaan dalam menentukan strategi brand trust, 
niat beli dan pengambilan keputusan untuk lebih meningkatkan 
tingkat penjualan dan faktor manakah yang mempengaruhi 
konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. 
b) Bagi Konsumen Member Elzatta Hijab 
Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi informasi tambahan 
kepada konsumen untuk mengetahui pengaruh brand trust dan 







LANDASAN TEORI, KERANGKA BERPIKIR, DAN HIPOTESIS 
A. Tinjauan Teoritis 
1. Brand Trust (Kepercayaan Merek) 
a. Pengertian Brand Trust (Kepercayaan Merek)  
 Pada dasarnya seseorang memenuhi kebutuhan dan keinginan 
untuk memiliki produk akan terjadi apabila produk yang ditawarkn 
mempunyai kualitas sehingga konsumen tertarik  untuk memilikinya. 
Dengan adanya rasa percaya diri, konsumen dapat memahami dan 
mempercayai produk. Kepercayaaan sebagai sebuah harapan yang 
dipegang oleh seorang yang menyebabkan hasil positif, seseorang untuk 
memenuhi keiingan dan mempercayainya. Priansa (2017:115) 
 Kepercayaan konsumen pada produk dengan memberikan jaminan 
pada produk yang menumbuhkan rasa percaya konsumen pada merek dan 
tidak ragu lagi untuk memilihnya, sehingga konsumen tidak beralih ke 
merek yang lain. Kepercayaan merek adalah kepercayaan konsumen untuk 
mengandalkan merek yang dinginkan dan dapat memberikan jaminan pada 
konsumen Edris (2009). Merek bukan hanya sekedar nama, tapi 
konsumen mengenal produk yang ditawarkan dengan melalui merek 
tersebut akan lebih mudah untuk mengenal produk. Merek yang sudah 
dipercaya konsumen akan sering dibeli dan munculkan komitmen yang 





Dengan demikian bahwa hubungan antara merek dengan konsumen 
sangat penting untuk menciptakan rasa kepercayaan terhadap merek. 
Bahwa kepercayaan merek merupakan  kemauan konsumen dalam 
mengahadapi resiko yang berhubungan dengan merek yang dibeli akan 
menimbulkan kenyaman kesenangan dan kepuasan konsumen dalam 
memiih produk. Yulim (2017). Kepercayaan bukan hanya sekedar prediksi 
tetapi menjadi keyakinan konsumen dalam menentukan pilihan produk. 
Berdasarkan pendapat yang dikemukan oleh Yulim dan Edris, 
maka dapat disimpulkan bahwa brand trust merupakan kemauan 
konsumen untuk mempercayai dan merasa nyaman pada suatu merek 
dengan segala resikonya, karena adanya harapan merek dapat memberikan 
hasil positif dan dapat diandalkan untuk kepentingan dan kesejahteraan 
konsumen Elzatta hijab Pemalang. 
b. Faktor Yang Menumbuhkan Kepercayaan Konsumen 
Konsumen secara sukarela mempromosikan produknya kepada 
orang disekitarnya.ka. karena memiliki pengalaman yang baik dengan 
produk. Priansa (2017:118) berpendapat untuk mendapatkan 
kepercaayaan dari konsumen terdapat tiga faktor yang dapat dilakukan 
oleh perusahaan untuk menumbuhkan kepecayaan konsumen yaitu: 
1) Kemampuan (Ability) 
Konsumen dalam membeli mempunyai karakteristik berbeda-beda 





diperhatikan dalam membeli produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan. 
2) Kebaikan (Benevolance) 
Perusahaan harus mampu memberikan kepuasan terhadap 
konsuem. Rasa puas yang konsumen dapatkan perusahaan akan 
mendapatkan pelanggan dan mendatangkan keuntungan bagi 
perusahaan. Setiap perusahaan memberikan pelayanan yang baik 
untuk kepuasan konsumen. 
3) Integritas (Integrity) 
Dalam persaingan perusahaan harus mampu mempunyai 
kebutuhan konsumen. Perusahaan dalam memenuhi kebutuhan 
konsumen berpengaruh pada mutu, harga dan kualias produk. 
Semakin baik mutu yang diberikan perusaan kepada konsumen 
maka kebutuhan konsumen akan terpenuhi. 
Memproposisikan bahwa kepercayaan terhadap merek akan 
menimbulkan loyalitas merek. mengukur kepercayaan merek dari 3 
faktor Yulim (2017). Hubungan ketiga faktor tersebut dengan 
kepercayaan merek sebagai berikut : 
1) Karakteristik Merek  
konsumen melakukan penilaian sebelum membeli bahwa merek 
mempunyai karakter yang dapat membedakan suatu produk 
dengan produk lainnya. Jika karakteristik telah dimiliki oleh 





2) Karakteristik Perusahaan  
Pengetahuan konsumen tentang perusahaan yang ada di balik 
merek suatu produk merupakan dasar awal pemahaman 
konsumen terhadap merek suatu produk. Rasa percaya 
konsumen bahwa perusahaan itu mempunyai kualitas merek 
yang bagus, motif yang mengutamakan konsumen dan 
perusahaan memiliki kepercayaan konsumen terhadap merek 
yang diluncurkan oleh perusahaan. 
3) Karakteristik Merek Konsumen  
Konsumen menyukai jenis produk dengan merek yang menarik 
sehingga konsumen lebih percaya dengan merek tersebut. Jika 
konsumen mempunyai banyak pengalaman dengan suatu merek 
maka  konsumen akan memahami secara lebih baik dan 
kepercayaan akan semakin meningkat.  
Adapun faktor yang mempengaruhi kepercayaan merek menurut 
Fransisca (2014) sebagai berikut : 
1) Karakteristik Merek  
Dengan adanya karakteristik konsumen percaya terhadap merek. 
Dimana akan memahami karakteristik dan merek yang ingin 








2) Karakteristik Perusahaan  
Konsumen mempercayai merek apabila yang produk yang dijual 
berkualitas bagus, sehingga konsumen menimbulkan rasa percaya 
terhadap merek.  
3) Karakteristik Merek Konsumen  
Dengan melihat informasi yang didapat melalui iklan , konsumen 
dengan mudah mengetahui keunggulan produk dan dapat 
membendingan dengan produk lainnya, konsumen tidak ragu dan 
tidak mempertimbangkan lagi sebulum memutuskan dalam 
memilih produk.  
Berdasarkan pendapat Fransisca (2014), maka peneliti ini 
menjadikan faktor kepercayaan merek sebagai indikator variabel. 
Dalam penelitian ini mengukur brand trust  dengan menggunakan 
Brand cararacteristic, Company caracteristic dan Curtomer – 
brand caracteristic 
2. Niat Beli 
a. Pengertian Niat beli 
  Niat sangat berhubungan dengan motif-motif, agenda, dan karena 
perilak. Kepercayaan terus tumbuh ketika motif-motif lugas 
didasarkanpada keuntungan bersama, dengan kata lain, ketika secara 
tulus bukan saja peduli terhadap diri sendiri akan tetapi juga peduli 
dengan orang lain. Seseorang dalam melakukan aktivitas bisnis perlu 





tugas kewajiban. Niat sangat menentkan arah suatu pekerjaan Prinsa 
(2017:122).   
  Niat beli tumbuh dan berkembang karena memiliki kesamaan dan 
juga perbedaan perilaku antara yang satu dengan yang lain, diantaranya 
kepercayaan dan sikap. Niat beli juga sering diperlihatkan dengan 
dibangun menjaga hubungan, menerima pengaruh, terbuka dalam 
komunikasi, mengurangi pengawasan, kesabaran, memberikan 
pembelaan, memberi informasi yang positif, menerima resiko, 
kenyamaan, dan kepuasan. Niat beli didefinisikan sebagai ukuran relatif 
yang bertujuan untuk melaksanakan perilaku tertentu. Niat adalah 
kecenderungan untuk melakukan tindakan terhadap objek. Niat juga 
mengindikasikan seberapa keras seseorang mempunyai kemauan untuk 
mencoba. Niat menunjukkan seberapa banyak upaya yang direncanakan 
seseorang untuk melakukan sesuatu yang berhubungan dengan perilaku 
selanjutnya Paramita (2015).  
  Niat beli konsumen timbul adanya keiinginan untuk membeli atau 
memilih suatu produk berdasarkan pengalaman dalam memilih suatu 
produk. Niat beli adalah rencana kognitif atau keinginan konsumen 
untuk suatu barang atau merek tertentu Rahyuda (2016). Niat beli dapat 
diukur dengan menanyakan tentang kemungkinan membeli produk 
yang diiklankan. Niat beli adalah tahap kecenderungan responden 
untuk bertindak sebelum benar-benar melakukan pembelian. Niat beli 





dimasa yang akan mendatang melalui proses emosional dan persepsi 
konsumen pada titik tertentu tentang suatu produk Sayuti (2018). 
  Berdasarkan pendapat yang dikemukan dari Paramita dan  Sayuti 
dapat disimpulkan bahwa niat beli adalah keyakinan yang dilakukan 
oleh konsumen yang rencanakan pembelian sejumlah produk dengan 
merek tertentu yang dilakukan konsumen untuk mencari berbagai 
informsi karena adanya dorongan yang mempengaruhi untuk 
menggunakan sesuatu dalam memenuhi kebutuhan konsumen.  
b. Indikator – Indikator Niat beli  
 Konsumen mulai merasakan adanya suatu kebutuhan yang perlu 
dipuaskan konsumen berusaha mencari informasi yang lebih banyak 
lagi. Setelah informasi terkumpul konsumen menghadapi berbagai 
pilihan. Setelah itu muncul niat beli yang dapat menimbulkan 
keputusan membeli, namun sebelum sampai pada memutuskan untuk 
membeli ada beberapa komponen indicator – indicator niat beli  Regina 
(2018) sebagai berikut: 
1) Tertarik Untuk Mencari Informasi Tentang Produk 
Pelangganan yang terjangkau kebutuhannya akan terdorong untuk 
mencari informasi yang lebih banyak. Pertama, pencarian informasi 
yang lebih ringan (penguatan perhatian).  
2) Mempertimbangkan Untuk Membeli  
Melalui pengumpulan informasi, pelanggan mempelajari merek-





terhadap pilihan-pilihan dan melalui mempertimbangkan untuk 
membeli produk. 
3) Tertarik Untuk Mencoba 
Setelah pelanggan mempelajari kebutuhan, mempelajari merek-
merek bersaing serta fitur merek tersebut, pelanggan akan mencari 
manfaat tertentu dari solusi produk dan melakukan evaluasi 
terhadap produk-produk tersebut. Evaluasi ini dianggap sebagai 
proses yang berorientasi kognitif. 
4) Ingin Mengetahui Produk  
Setelah memiliki ketertarikan mencoba produk, pelanggan akan 
memiliki keinginan untuk mengetahui produk. Pelanggan akan 
memandang produk sebagai sekumpulan atribut dengan 
kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang 
digunakan untuk memuaskan kebutuhan. 
5) Keinginan Memiliki Produk 
Para pelanggan akan memberikan perhatian besar pada atribut yang 
memberikan manfaat yang dicarinya.  
 Terdapat perbedaan antara pembelian actual dan kecenderungan 
pembelian. Pembelian actual yaitu yang benar-benar dilakukan oleh 
konsumen, kecenderungan pembelian merupakan niat yang timbul 
pada konsumen untuk melakukan pembelian pada waktu mendatang.  






1) Keinginan untuk melakukan transaksi dalam waktu dekat. 
Konsumen mempunyai keinginan untuk membeli produk karena 
ada rasa penasaran. Keinginan tersebut muncul akibat adanya 
rangsangan dari diri konsumen setelah melihat produk tersebut 
melalalui iklan.  
2) keinginan melakukan transaksi. 
Kebutuhan konsumen terhadap produk yang ingin terpenuhi pada 
sesuatu hal yang dianggap masih kurang. Adanya keinginan 
tersebut konsumen ingin segera memiliki produk. 
3) Niat melakukan transaksi dimasa datang 
Kepuasan konsumen memiliki produk dengan kualitas yang 
bagus akan memberikan rasa konsumen ingin memiliki produk 
lagi. 
 Adapun pendapat dari Monalisa (2015) bahwa niat beli dapat 
diindentifikasikan melaui indikator-indikator sebagai berikut : 
1) Niat Transaksional 
Konsumen mempunyai keiinginan untuk membeli produk. Hal ini 
konsuumen memiliki niat melakukan pembelian produk yang 
diinginkan. 
2) Niat Refrensional 
Konsumen merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain, 





direkomendasikan dari orang terdekatnyauntuk melakukan 
pembelian produk yang sama. 
3) Niat Prefensional 
Konsumen berperilaku untuk melakukan pilihan yang utama pada 
produk tersebut. 
4) Niat Eksploratif 
Konsumen selalu mencari informasi mengenai produk yang 
diminatinya dan mencari yang mendukung dari produk tersebut. 
Berdasarkan dari ketiga pendapat Regina (2018), maka dapat 
disimpulkan bahwa indikator niat beli yaitu Tertarik Untuk Mencari 
Informasi Tentang Produk, Mempertimbangkan Untuk Membeli, 
Tertarik Untuk Mencoba, Ingin Mengetahui Produk dan Keinginan 
Memiliki Produk 
3. Keputusan Pembelian Konsumen 
a. Pengertian keputusan pembelian konsumen 
 Kehidupan manusia tidak lepas dari transaksi jual beli. Sebelum 
melakukan pembelian konsumen akan melakukan keputusan 
pembelianlebih dahulu dalam suatu produk. keputusan pembelian 
konsumen adalah proses pemecahan masalah yang diarahkan pada 
konsumen dalam memecahkan masalah Setiadi  (2010:342). Keputusan 
konsumen dalam proses pembelian tidak bisa dipaksa oleh produsen, 
akan tetapi ada tahapan dalam keputusan untuk membeli yang 





konsumen adalah urutan-urutan proses yang lazim dijalani oleh setiap 
konsumen ketika akan mengambil keputusan membeli. Damiati 
(2017:175) 
 Proses dalam keputusan pembelian dimulai apabila konsumen 
menyadari suatu masalah atau kebutuhan terhadap suatu produk yang 
diinginkan. Proses pembelian menggambarkan alsan mengapa 
konsumen lebih menyukai, memilih dan membeli suatu produk dengan 
merek yang disukai. Keputusan pembelian adalah proses yang tidak 
bisa dilepaskan dari sifat-sifat keterlibatan konsumen dengan produk 
Juni Priansa (2017:77). Dalam pengambilan pembelian konsumen 
proses dimana konsumen melakukan slah satu pilihan, setelah itu 
konsumen dapat melakukan pengevalusian produk kemudian dapat 
menentukan yang akan diambil selanjutnya. 
 Berdasarkan pendapat yang dikemukan dari Juni Setiadi, Nugroho 
J. dan Priansa, Doni  maka dapat disimpulkan bahwa sebelum 
konsumen melakukan keputusan pembelian maka konsumen akan 
melalui beberapa proses atau tahapan yang akan diambil oleh 
konsumen. Sebelum konsumen memutuskan untuk membeli suatu 
produk, maka konsumen akan melalui beberapa proses terlebih dahulu. 
b. Proses Pengambilan Keputusan  
 Proses pengambilan keputusan pembelian suatu barang atau jasa 





Menurut Assauri (2018:140) proses pengambilan keputusan pembelian 
pada konsumen dibagi menjadi lima tahapan yaitu:  
1) Pengenalan Masalah 
 Dalam proses pembelian, konsumen memahami atau mengenal 
masalah akan kebutuhan. Dengan kebutuhan konsumen ingin 
mengenal produk yang ingin dibelinya. 
2) Pengumpulan Informasi 
 Dalam proses ini konsumen melakukan aktivitas yang 
berhubungan dengan pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan 
serta pengevaluasian produk untuk kebutuhan dan keinginan.  
3) Sumber-sumber Informasi 
Konsumen melakukan sumber-sumber informasi untuk mengetahui 
tentang produk baru. Sumber informasi didapat melalui iklan dan 
orang disekitarnya.  
4) Dinamika Pengumpulan Data 
Konsumen melalui pengumpulan informasi merek yang ada. 
Keberhasilan konsumen terlibat dalam pengambilan keputusan 
terlihat berhati-hai dalam memilih  dan memutuskan. Konsumen 
akan mengetahui merek yang ada dalam pilihan yang 
dipertimbangkan dan dapat memenuhi kriteria awal  pembelian. 
5) Evaluasi Alternatif 
Dalam evaluasi alternatif konsumen memproses informasi tentang 





akhir. Tidak ada proses tunggal yang digunakan oleh seluruh 
konsumen, dan tidak terdapat pula satu konsumen yang memproses 
di dalam seluruh keadaan pembelian. Hanya ada beberapa proses 
dan model yang paling akhir untuk melihat bahwa konsumen telah 
membentuk pertimbangan secara luas, yang didasarkan pada 
kesadaran dan pertimbangannya. 
 Adapun proses pengambilan keputusan menurut Wafirotul (2018) 
sebagai berikut : 
1. Pengenalan Kebutuhan 
Konsumen melakukan pembelian setelah adanya kebutuan dan 
kebutuhan ini bisa timbul dari stimuli internal dan eksternal.   
2. Pencarian Informasi 
Setelah membeli produknya konsumen akan mencari informsi 
terlebih dahuku mengenai produk tersebut. Hal ini dilakukan untuk 
mengetahui apakah produk tersebut berkualitas atau tidak.    
3. Evaluasi Alternatif  
Konsumen sebelum melakukan pembelian akan 
mempertimbangkan sesuatu barang yang ingin dibeli dengan 
mengevaluasi produk tersebut yang dilakukan oleh para pembeli. 
4. Keputusan Pembeli 
Konsumen sebelum melakukan alternative merek akan 
melakukan tindakan untuk membeli produk atau tidak, 





Biasanya konsumen mempertimbangkan dengan kualitas produk, 
harga produk dan produk sudah dikenal masyarakat. 
5. Perilaku sesudah pembelian (Purna Beli) 
 
Konsumen setelah melakukan pembelian meraa puas dengan 
produknya. Dengan ini konsumen yakin terhadap produk tersebut, 
konsumen akan melakukan pembelian ulang. 
Konsumen akan melewati lima tahapan dalam proses pengambilan 
keputusan pembeliannya terhadap suatu produk/jasa, namun tidak selalu 
konstan, mereka bisa saja melewati atau membalik beberapa tahap Devry 
(2011). 
1) Pengenalan Masalah 
Konsumen ketika membeli mengenali masalah atau kebutuhan. 
Kebutuhan ini bisa dari rangsangan internal atau eksternal. Rangsangan 
internal dipengaruhi oleh konsumen sendiri dan rangsangan eksternal 
dipengaruhi oleh keluarga, budaya dan social seperti orang lain. 
2) Pencarian Informasi 
Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk 
mencari informasi yang lebih banyak. Sumber informasi konsumen 
dapat dibedakan ke dalam empat kelompok, yaitu sumber pribadi 
(keluarga, teman); sumber komersial (iklan, wiraniaga, pajangan di 








3) Evaluasi Alternatif 
Konsumen akan berusaha memenuhi kebutuhannya, konsumen mencari 
manfaat tertentu dari solusi produk dan konsumen memandang masing-
masing produk sebagai kumpulan atribut dengan kemampuan yang 
berbeda-beda dalam memberikan manfaat. 
4) Keputusan Pembelian 
Konsumen membentuk preferensi atas merek-merek yang ada dalam 
kumpulan pilihan. Konsumen melakukan pilihannya untuk mmutuskan 
membeli produk. 
5) Perilaku Pasca Pembelian 
Konsumen akan mengalami level kepuasan atau ketidakpuasan tertentu. 
Jika kinerja produk lebih rendah daripada harapan, maka konsumen 
akan kecewa, namun jika ternyata sesuai harapan, konsumen akan puas, 
jika melebihi harapan, konsumen akan menjadi sangat puass. 
 Berdasar pendapat Assasuri (2018) maka peneliti ini menjadikan 
proses pengambilan keputusan sebagai indikator variabel keputusan 
pemblian. Dalam penelitian ini mengukur pengenalan masalah, 
pengumpulan informasi , sumber-sumber informasi, dinamika 
pengumpulan data dan evaluasi alternatif. 
B. Penelitian Terdahulu 
 Penelitian tentang Pengaruh Brand Trust (Kepercayaan Merek) dan Niat Beli 
terhadap Keputusan Pembelian Pada Produk Elzatta Hijab Pemalang telah diteliti 
oleh beberapa peneliti. 






Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 
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 Perbedaan dalam penelitian terdahulu dan penelitian ini adalah lokasi 
penelitian yang berbeda., konsumen dari produk yang berbeda jika dalam 
penelitian ini meneliti tentang brand trust dan niat beli produk Elzatta hijab dan 
bagaimana cara konsumen memutuskan pembelian produk Elzatta hijab. 
C. Kerangka Berpikir 
  Brand trust (kepercayaan merek) tidak serta merata mewakili sikap 
konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli. Niat beli akan 
diperhatikan dalam beberapa tahap yaitu tahap sebelum pembelian, dan tahap 
setelah pembelian. Pada tahap sebelum pembelian konsumen akan melakukan 
pencarian informassi yang terkait produk dan jasa. Pada tahap pembelian 
konsumen akan melakukan pembelian produk, dan pada tahap setelah 
pembelian, konsumen melakukan konsumsi (penggunaan produk), evaluaasi 
kerja produk, dan akhirnya kegiatan individu yang secara langsung terlibat 
dalam mendapatkan dan menggunakan barang dan jasa termasuk di dalamnya 
proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan 
tersebut. 














Variabel bebas X1 : Brand Trust (Kepercayaan Merek) 
Variabel bebas X2 : Niat Beli 
Variabel terikat Y : Keputusan Pembelian Konsumen 
D. Hipotesis  
Perumusan Hipotesis penelitian merupakan langkah ketiga dalam 
penelitian, setelah peneliti menemukan landasan teori dan kerangka berpikir. 
Pendapat dari Arikunto (2013:110) bahwa Hipotesis dapat diartikan sebagai 
suatu jawaban yang bersifat sementara terhadap permasalahan penelitian, sampai 
terbukti melalui data yang terkumpul. Sugiyono (2015:96) berpendapat bahwa  
hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, 
dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat 
pertanyaan. 
1. Ha 1  : Ada pengaruh antara Brand Trust (kepercayaan merek) terhadap 














H0 1 : Tidak ada pengaruh antara Brand Trust (kepercayaan merek) 
terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab 
Pemalang. 
2. Ha 2 : Ada pengaruh antara Niat Beli terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab Pemalang. 
H0 2 : Tidak ada pengaruh antara Niat Beli terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab Pemalang. 
3. Ha  3 : Ada pengaruh antara Brand Trust dan Niat Beli terhadap 
Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab Pemalang. 
H0 3  : Tidak ada pengaruh antara Brand Trust dan Niat Beli terhadap 

















A. Pendekatan, Jenis dan Deasain Penelitian 
1. Pendekatan Penelitian  
 Pendekatan penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. 
Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif 
kuantitatif. Pendapat Sugiyono (2015:14) penelitian kuantitatif dapat 
diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 
positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel 
tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara 
radom, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis 
data bersifat kuantitatif atau statistik dengan tujuan untuk menguji 
hipotesis yang telah ditetapkan. Pada penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui pengaruh Brand Trust (Kepercayaan Merek) dan Niat Beli 
terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab 
Pemalang. 
2. Jenis Penelitian 
 Penelitian ini menggunakan jenis penelitian korelasi asosiatif, 
yaitu penelitian yang berusaha mencari hubungan antara satu variabel 
dengan variabel lain. Penelitian ini kadang disebut juga penelitian 
korelasional yaitu penelitian sebab akibat. Pendapat Arikunto (2013:4) 
penelitian korelasi adalah penelitian angka dilakkan oleh peneliti 





tanpa melakukan perubahan, tambahan, atau manipulasi terhadap data 
yang memang sudah ada. Khususnya untuk mengetahui ada atau 
tidaknya pengaruh Niat Beli Terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen Pada Produk Elzatta Hijab Pemalang. 
3. Desain Penelitian  
 Menurut Arikunto (2013:13) Desain penelitian dimulai dari adanya 
permasalahan atau ganjalan penelitian yang merupakan suatu 
kesenjangan yang dirasakan oleh penelitian. Kesenjangan tersebut 
terjadi karena adanya perbedaan kondisi antara nyata dengan kondisi 
harapan, kemudian mencari teori yang tepat untuk mengatasi 
permasalahan agar diperoleh hasil dan kesimpulan. Desain dalam 
penelitian ini dikumpulkan analisis dengan metode kuantitatif, adanya 
desain penelitian dalam meneliti ini yaitu : 























 Keterangan : 
Berdasarkan bagan diatas, dapat dijelaskan bahwa penelitian ini diawali 
dengan menemukan masalah yang ada pada brand trust (kepercayaan merek) 
dan niat beli terhadap keputusan pembelian. Setelah menemukan masalah 
kemudian disusun kajian teori dan ditarik rumusan hipotesis. Untuk 
membuktikan hipotesis selanjutnya dilakukan pengumpulan data yang 
dilakukan dengan cara memberi angket pada responden. Data yang sudah 
diperoleh kemudian diolah dan dianalisis sehingga dapat menunjukkan 
apakah hipotesis diterima atau ditolak kemudian terakhir dapat menghasilkan 
kesimpulan. 
B. Variabel Penelitian  
Secara teoritis variabel dapat di definisikan sebagai atribut seseorang, 
atau obyek, yang mempunyai “variasi” antara satu orang dengan yang lain 
atau satu obyek dengan obyek yang lain. Kalo ada pertanyaan tentang apa 
yang anda teliti, maka jawabanya berkenaan dengan variabel penelitian.  
Menurut sugiyono (2015:60) Variabel penelitian adalah segala sesuatu 
yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik 
kesimpulannya.  
1. Independent Variabel atau bebas (X) 
Pendapat yang dikemukakan Sugiyono (2015:61) varibael bebas 
adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab 





penelitian ini yang menjadi variabel bebas (X1) adalah Brand Trust 
dan variabel bebas (X2) adalah Niat Beli 
2. Dependent Variabel atau terikat (Y) 
Temuan dari Sugiyono (2015:61) menyatakan bahwa variabel terikat 
merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, 
karena adanya variabel bebas. Variabel terikat (Y) dalam penelitian ini 
adalah Keputusan Pembelian Konsumen. 
C. Populasi dan Smpel 
1. Populasi  
 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau 
subjek yang mempunyaikualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk mempelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya Sugiono (2015:117)  
 Populasi dalam penelitian ini adalah member konsumen produk 
elzatta hijab Pemalang di wilayah Pemalang yaitu, sebagai berikut : 
Tabel 3.1 Populasi Penelitian 













2. Sampel Penelitian  
Sugiyono (2015:118) berpendapat bahwa sampel adalah bagian 
dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. bila 
populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang 
ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan 
waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari 
populasi itu. 
 Menurut Sugiono (2015:124) bahwa teknik pengambilan sampel 
dalam penelitian ini dengan menggunakan Sampling Insidental. 
Sampling Insidental adalah teknik penentuan sampel berdasarkan 
kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan atau insidental 
bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila 
dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber 
data. Jadi, sampel yang diambil seacara acak seluruh konsumen 
pengguna member elzatta Pemalang dari beberapa konsumen. Rumus 
untuk menghitung sampel dari populasi yang tidak diketahui 
jumlahnya menurut Isaac dan Mischael adalah sebagai berikut: 
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S   = Jumlah Sampel 
    = Chi kuadrat yang harganya tergantung derajat kebebasan dan 
tingkat kesalahan (1%=6,634; 5%=3,841; dan 10%=2,706) 
      Jumlah Populasi 
P    = Peluang benar (0,5) 
Q   = Peluang salah (0,5) 
d   = Perbedaan rata-rata sampel dan rata-rata populasi, bisa 0,01; 
0,05; 0,10. 
Maka apabila populasi sebesar 340 konsumen dengan tingkat 
kesalahan 10% dan dengan perbedaan sampel dan populasi=0,10 
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Hasil dari perhitungan tersebut diperoleh sampel sebesar 150,9 maka, 





D. Teknik Pengumpulan Data 
Pendapat Sugiyono (2015:193) bahwa teknik pengumpulan data 
adalah pengumpulan data dengan menggunakan sumber primer dan 
sekunder Teknik pengumpulan data yang digunakan untuk mengetahui 
pengaruh Niat Beli Terhadap Peputusan Pembelian Konsumenpada 
Produk Elzatta Hijab Pemalang  penelitian ini adalah :  
1. Metode Observasi 
 Arikunto (2013:272) menyatakan bahwa dalam menggunakan 
metode observasi cara yang paling efektif adalah melengkapinya 
dengan format atau blangko pengamatan sebagai nstrumen. Format 
yang berisi item-item tentang kejadian atau tingkah laku yang 
digambarkan akan terjadi. Data yang dihasilkan saat observasi adalah 
data tengtang elzatta hijab Pemalang. 
2. Metode  Angket 
Angket merupakan teknik pengumpulan data dengan cara 
memberikan seperangkat pernyataan yang diberikan peneliti untuk 
diisi oleh responden. Pendapat yang dikemukakan oleh Arikunto 
(2013:194) bahwa angket adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang 
digunakan untuk memperoleh informasi dari responden dalam arti 
laporan tentang pribadinya atau hal-hal yang diketahui. Penelitian ini 
menggunakan angket tertutup yaitu angket terdiri dari pertanyaan-
pertanyaan dengan jawaban yang sudah ditentukan oleh peneliti. 





memperoleh data tentang brand trust, niat beli dan keputusan 
pembelian. Bentuk angket yang digunakan pada penelitian ini adalah 
checklist (√) dengan skala likert dimana responden hanya 
membutuhkan tanda checklist (√) pada kolom jawaban yang sesuai 
dengan kondisi jawaban yang dialami responden, sehingga untuk 
menjawabnya hanya perlu waktu singkat.  
Pemberian skor atas pilihan jawaban untuk angket tertutup 
dalam penelitian ini digambarkan sebagai berikut: 
Tabel 3.2 
 Penetapan Skor Jawaban Angket Skala Likert 
No Kriteria Tanggapan  Skor  
1 Sangat Setuju  SS (Sangat Setuju) 5 
2 Setuju S (Setuju) 4 
3 Ragu –Ragu RG (Ragu – Ragu) 3 
4 Tidak Setuju TS (Tidak Setuju) 2 
5 Sangat Tidak Setuju STS (Sangat Tidak Setuju) 1 
Sumber : (Sugiono, 2015:134)  
Tabel 3.3 
         Konsep, Dimensi, Indikator Variabel Brand Trust  (X1) 
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dengan kualitasnya 
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yang lain 
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Tabel 3.4 
           Konsep, Dimensi, Indikator Variabel Niat Beli (X2) 
Konsep  Indikator  No. 
Item 
Niat beli adalah keyakinan yang 
dilakukan oleh konsumen yang 
rencanakan pembelian sejumlah 
produk dengan merek tertentu 
yang dilakukan konsumen untuk 
mencari berbagai informsi 
karena adanya dorongan yang 
mempengaruhi untuk 
menggunakan sesuatu dalam 
memenuhi kebutuhan konsumen 
(X2) 







3. Tertarik Untuk Mencoba 5, 6 
4. Ingin mengetahui produk 7, 8 
5. Ingin memiliki produk 9, 10 












Konsep, Dimensi, Indikator Variabel Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 
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1. konsumen menyadari 
kebutuhan produk 
yang dipicu oleh 
perangsang internal 
1 
2. konsumen menyadari 
kebutuhan produk 


















5. Konsumen mencari 
sumber informasi dari 
pihak lain 
5, 6 

















9. Konsumen mencari 
manfaat dari produk 
10 
     Sofyan Assauri (2018:140) 
3. Metode Dokumentasi 
 Pendapat yang dikemukakan oleh Basukiyatno & Yulianto 





pencarian data dengan cara menghimpun keterangan-keterangan yang 
diperoleh dari dokumen atau catatan tertentu.  
E. Instrumen Penelitian 
 Instrumen penelitian adalah alat atau fasilitas yang digunakan oleh 
peneliti dalam mengumpulkan data agar pekrjaannya lebih mudah dan 
hasilnya lebih baik, dalam arti lebih cermat, lengkap, dan sistematis 
sehingga lebih mudah diolah. (Arikunto, 2013:203). Tujuan pengumpulan 
data dengan menggunakan angket yaitu karena untuk memperoleh data 
dan informasi yang memilki keabsahan dan validitas yang tinggi. Oleh 
karena itu syarat agar instrumen penelitian dapat digunakan dalam 
pengumpulan data penelitian dengan baik adalah instrumen tersebut harus 
memiliki validitas dan reliabilitas yang tinggi. 
1. Uji Validitas Instrumen 
 Uji validitas digunakan untuk mengukur salah atau valid tidaknya 
suatu kuesioner.“Sebuah intrumen dikatakan valid apabila mampu 
mengukur apa yang diinginkan”. Sebuah instrumen dikatakan valid 
apabila dapat mengungkapkan data dari variabel yang terteliti secara 
tepat Arikunto (2013:211). Pengujian validitas diuji menggunakan 
bantuan program Statisical Product And Service Solution (SPSS) versi 
25 yaitu dalam kriteria sebagai berikut : 
Jika r hitung > r tabel, maka pertanyaan terdebut dinyatakan valid. 





 Adapun hasil uji validitas pada variabel brand trust disajikan 
sebagai berikut : 
Tabel 3.6 Validitas 
Variabel Brand Trust 
Item Brand 
Trust 
               Keterangan 
1 0,638 0,361 Valid 
2 0,693 0,361 Valid 
3 0,714 0,361 Valid 
4 0,446 0,361 Valid 
5 0,818 0,361 Valid 
6 0,749 0,361 Valid 
7 0,730 0,361 Valid 
8 0,796 0,361 Valid 
9 0,665 0,361 Valid 
10 0,561 0,361 Valid 
Sumber : Data Primer diolah, Agustus 2019 
Item soal dikatakan valid apabila         >        pada taraf 
signifikasi 5% untuk N = 30 diketahui        sebesar 0,361. Dari 
hasil uji validitas yang dilakukan untuk variabel angket brand trust 
diperoleh seluruh butir soal dinyatakan valid. 








Tabel 3.7 Validitas 
Variabel Niat Beli 
Item Brand 
Trust 
               Keterangan 
1 0,586 0,361 Valid 
2 0,846 0,361 Valid 
3 0,728 0,361 Valid 
4 0,688 0,361 Valid 
5 0,568 0,361 Valid 
6 0,510 0,361 Valid 
7 0,438 0,361 Valid 
8 0,547 0,361 Valid 
9 0,488 0,361 Valid 
10 0,380 0,361 Valid 
Sumber : Data Primer diolah, Agustus 2019 
Item soal dikatakan valid apabila         >        pada taraf 
signifikasi 5% untuk N = 30 diketahui        sebesar 0,361. Dari 
hasil uji validitas yang dilakukan untuk variabel angket niat beli 
diperoleh seluruh butir soal dinyatakan valid. 
 Adapun hasil uji validitas pada variabel keputsan pembelian 











Tabel 3.8 Validitas 
Variabel Keputusan Pembelian  
Item Brand 
Trust 
               Keterangan 
1 0,390 0,361 Valid 
2 0,805 0,361 Valid 
3 0,659 0,361 Valid 
4 0,578 0,361 Valid 
5 0,691 0,361 Valid 
6 0,684 0,361 Valid 
7 0,518 0,361 Valid 
8 0,406 0,361 Valid 
9 0,463 0,361 Valid 
10 0,474 0,361 Valid 
Sumber : Data Primer diolah, Agustus 2019 
Item soal dikatakan valid apabila         >        pada taraf 
signifikasi 5% untuk N = 30 diketahui        sebesar 0,361. Dari 
hasil uji validitas yang dilakukan untuk variabel angket keputusan 
pembelian diperoleh seluruh butir soal dinyatakan valid. 
2. Uji Reliabilitas Instrumen 
 Reliabilitas instrumen berhubungan dengan ketetapan hasil 
pengukuran. Uji reliabilitas diperlukan untuk mengetahui keajegkan 
alat pengumpulan data. Menurut Arikunto (2013:221), reliabilitas 





digunakan sebagai alat pengumpulan data. Instrumen dikatakan 
reliabilitas jika instrumen tersebut cukup baik, sehingga mampu 
mengungkap data yang bisa dipercaya. Untuk mengetahui indeks 
reliabilitas peneliti menggunakan rumus Alpha Cronbach. Dalam 
penelitian ini peneliti menggunakan bantuan Program Statisical 
Product and Service Solution (SPSS) versi 25. 
 Pengujian reliabilitas dilakukan untuk mengetahui apakah 
instrumen angket yang digunakan reliabel atau tidak reliabel 
digunakan dalam instrumen penelitian. Menurut Nunally dalam 
Ghozali (2018:46) instrument dikatakan reliabel apabila reliabilitas > 
0,70. 
Berikut perhitungan hasil uji reliabilitas variabel brand trust (X1) 
dapat dilihat pada tabel berikut : 
Tabel 3.9 
Hasil Uji Reliabilitas (X1) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,872 10 
 
Berdasarkan tabel diatas, diperoleh nilai Cronbach’s Alpa 
pada variabel brand trust sebesar 0,872. Demikian jawaban 
responden dari variabel penelitian tersebut reliabel digunakan 
untuk penelitian. 
perhitungan hasil uji reliabilitas variabel niat beli (X2) 






Hasil Uji Reliabilitas (X2) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,788 10 
 
Berdasarkan tabel diatas, diperoleh nilai cronbach’s Alpa 
pada variabel niat beli sebesar 0,788. Demikian jawaban responden 
dari variabel penelitian tersebut reliabel digunakan untuk 
penelitian. 
Adapun perhitungan hasil uji reliabilitas variabel keputusan 
pembelian  (Y) dapat dilihat pada tabel berikut : 
Tabel 3.11 
Hasil Uji Reliabilitas (Y) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,776 10 
 
Berdasarkan tabel diatas, diperoleh nilai cronbach’s Alpa 
pada variabel keputusan pembelian sebesar 0,788. Demikian 
jawaban responden dari variabel keputusan pembelian penelitian 
tersebut kuat digunakan untuk penelitian. 
F. Teknik Analisa Data 
 Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
teknik analisis statstik karena penelitian ini merupakan penelittian 





menggunakan analisa deskriptif, regresi linier sederhana dan regresi linier 
berganda (Sugiono, 2015:207).  
1. Analisis Deskriptif   
Analisis deskriptif  secara umum merupakan ilmu statistik yang 
mempelajari tata cara pengumpulan, pencatatan, penyusunan dan 
pengujian data penelitian dalam bentuk distribusi frekuensi atau grafik 
dan selanjutnya dilakukan pengukuran nilai-nilai statistiknya (Sugiono, 
2015:207). Menggunakan bantuan aplikasi program SPSS versi 25 For 
windows. 
2. Analisis Regresi linier Sederhana 
Regresi sederhana didasarkan pada fungsional atau kasual satu varibel 
independen dengan variable dependen. Menggunakan bantuan aplikasi 
program SPSS versi 25 For windows. Persamaan umum regresi linier 
sederhana sebagai berikut: 
 
Keterangan: 
Y = Subjek dalam variable dependen yang diprediksikan  
a = Harga Y ketika harga X = 0 (harga konsumen) 
b = Angka arah atau koefisien regresi, yang menunjukan angka     
peningkatan maupun penurunan variabel independen. Bila (+) arah 
naik, dan bila (-) maka arah garis turun. 
X = Subjek pada varibel independen yang mempunyai nilai tertentu. 
      (Sugiono, 2017:261). 





3. Analisis Regresi linier Berganda 
 Analisis regresi linier berganda digunakan  untuk mengetahui 
besarnya pengaruh antara variabel bebas (X1) Brand Trust  (X2) Niat 
Beli terhadap variabel terkait (Y) Keputusan Pembelian. Dalam 
penelitian ini menggunakan bantuan program Statisica Product Service 
Solution (SPSS) versi 25 For windows. Persamaan analisis regresi linier 




Y = Variabel terikat 
X = Variabel bebas 
a = Konstanta 
b = Koofisien regresi Y atas X 









Y = a + b1X1 + b2X2  + 
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BAB IV  
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Hasil Penelitian 
1. Gambaran Umum Objek Penelitian 
a. Kondisi Objek Penelitian  
 Elzatta berdiri pada tahun 2012 sebagai perusahaan busana 
muslim yang terjangkau dikalangan menengah dan juga sebagai 
busana muslim yang berkualitas serta up to date. Elzatta 
merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang 
muslim terbesar di Indonesia sejak tahun 1989 dengan kantor pusat 
di Bandung. 
 Bisnis busana muslim dan perkembangan yang terjadi di 
Indonesia tidak terlepas dari peran serta, elzatta sebagai salah satu 
merek busana muslim yang saat ini banyak diminati oleh 
masyarakat. Elzatta merupakan salah satu merek lokal yang 
memberikan inovasi baru dan ciri khas dalam produknya yaitu 
terdapat tulisan “Elzatta” pada setiap produknya sehingga itu 
memperlihatkan citra merek pada konsumen yang memakainya 
dan juga menambahkan rasa bangga pada gaya hidup konsumen.  
 Produk hijab elzatta mengambil dari bahan dan diproduksi 
di Turki tersebut memiliki motif warna cerah dari bahan yang 
lembut dan glossy yang selalu memberikan inovasi model hijab 





bahan yang adem, tidak mudah kusut dan mudah dibentuk karena 
konsumen lebih menyukai hijab yang tidak banyak menggunakan 
peniti, elzatta hijab menggunakan bahan seperti polyspun, 
polywool, polysilk polyviscose, denim dan lain sebagainya yang 
semuanya nyaman dipakai.  
 Elzatta termasuk kedalam salah satu merek yang sukses 
dalam merebut pasaran. Kesuksesan elzatta dengan terus 
berlangsunnya penambahan cabang di seluruh plosok Negeri, kini 
elzatta telah memiliki lebih dari 60 toko, 40 toko mitra dan 23 toko 
resmi yang tersebar diseluruh Indonesia. Salah satunya cabang 
mitra toko elzatta hijab Pemalang yang berdiri sejak bulan Juli 
2016  sampai sekarang yang bertempat di Jl. Jendral Sudirman No. 
261A Pemalang yang berlokasi sagat setrategis, dan satu-satunya 
brand busana muslim yang ada di Pemalang. Elzatta hijab 
Pemalang  memiliki 4 karyawan, 1 SPV dan 1 Kepala mitra, toko 
elzatta Pemalang ini buka setiap hari pukul 09.00 – 21.00 WIB.  
 Sebagian besar masyarakat Pemalang yang mayoritas 
menganut agama Islam, elzatta yang mempunyai segmen pasar 
umat Islam baik laki-laki maupun perempuan. Elzatta ini sudah 
dikenal memiliki brand ternama dengan kualitas produknya yang 
sudah dipercayai konsumen menginkan untuk membeli produk dan 





 Elzatta selain bertujuan mencari omset juga mempunyai 
tujuan lain salah satunya adalah dakwah untuk berhijab, dan untuk 
memaksimalkan proses dakwanya, elzatta Pemalang juga 
bekerjasama dengan agen-agen dan mengikuti even-even 
keagamaan seperti pengajian atau ke instansi-instansi dimana 
elzatta bisa memberikan sedikit pengetahuan tentang bagaimana 
berbusana muslim yang tetap trendy  sesuai dengan hukum Islam.  
b. Visi dan Misi Elzatta 
Berikut adalah visi dan misi dari elzatta : 
1)  Visi  
Visi elzatta adalah menjadi penjual hijab terbaik dan 
memberikan pelayanan terbaik bagi konsumen. 
2) Misi 
a) Menjual produk dengan kualitas terbaik  
b) Memberikan jaminan dan generasi produk pada konsumen. 
c) Bekerjama dengan perusahaan hijab lain untuk 
meningkatkan kualitas produk serta kualitas pelayanan pada 
konsumen. 
c.  Struktur Organisasi  
  struktur organisasi merupakan kerangka dari sebuah 
kegiatan, hubungan antara fungsi, wewenang, dan tanggung jawab 
secara jelas untuk mencapai tujuan perusahaan. Struktur organisasi 
















Tugas struktur organisasi elzatta hijab Pemalang di jelskan sebagai 
berikut : 
1) Kepala Mitra  
   Sebagai pemilik mitra mempunyai tugas dan wewenang 
untuk mengatur dan mengawasi jalannya usaha serta bertanggung 
jawab atas masalah baik dari dalam atau dari luar. 
2) Supervisior  
  Supervisior mempunyai tanggung jawab melakukan 
pengawasan dalam kegiatan operasinoal di mitra elzatta hijab 
Pemalang. 



















a) Mengecek kehadiran kariyawan  
b) Mengecek persediaan dan bahan 
c) Mengecek standar kualitas produk 
3) Kariyawan  
  Kariyawan mempunyai tanggung jawab dalam 
keberlangsungan kerja di mitra elzatta hijab Pemalang. 
Tugas dan wewenang : 
a) Mengajaga stabilitas pekerjaan 
b) Meningkatkan kualitas kerja lewat potensi masing-maisng 
c) Inovatif dan mempunyai kreatifitas yang tinggi  
d) Menjalin komunikasi yang baik dengan pihak intern maupun 
ekstern  
e) Menjaga nama baik perusahaan  
B. Analisis Data 
1. Statistika Deskriptif 
a) Deskripsi Brand Trust  
Data variabel ini diperoleh dari penyebaran angket dengan jumlah 
pernyataan sebanyak 10 butir dan total responden sebanyak 151 
konsumen pengguna member elzatta. Pengolahan data ini dilakukan 
menggunakan program SPSS versi 25. Hasil dari analisis deskriptif 







Tabel 4.1 Hasil Distribusi Frekuensi Brand Trust. 
Kategori Rentang 
Skor 
Frekuensi % Mean Standar 
Deviasi 
Sangat Kuat 43 - 50 88 88% 
43,26 3,614 
Kuat 35 – 42 60 60% 
Cukup 27 – 34  3 3% 
Lemah 19 – 26  0 0 
Sangat Lemah 10 – 18 0 0 
Jumlah 151 151% 
Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan tabel 4.1 dapat diketahui bahwa konsumen pennguna 
member elzatta memiliki brand trus yang sangat kuat sebanyak 88% 
dan yang masuk kategori kuat sebanyak 60%. Ditinjau dari nilai rata-
rata (mean) brand trust sebesar 42,26 dengan standar deviasi sebesar 
3,614, yang berarti masuk pada kategori sangat kuat.  
b) Deskripsi Niat Beli  
Data variabel ini diperoleh dari penyebaran angket dengan jumlah pernyataan 
sebanyak 10 butir dan total responden sebanyak 151 konsumen pengguna member 
elzatta. Pengolahan data ini dilakukan menggunakan program SPSS versi 25. 
Hasil dari analisis deskriptif tersebut, dapat disajikan melalui hasil distribusi 
frekuensi pada tabel berikut ini.  
Tabel 4.2 Hasil Niat Beli 
Kategori Rentang 
Skor 
Frekuensi % Mean Standar 
Deviasi 
Sangat Tinggi 43 – 50 98 98% 
43,21 3,244 
Tinggi 35 – 42  50 50% 
Sedang 27 – 34 3 3% 
Rendah 19 – 26  0 0% 
Sangat Rendah 10 – 18  0 0 
Jumlah 151 151% 





Pada tabel 4.2 di atas, terlihat bahwa konsumen pengguna member 
elzatta memiliki niat beli yang relatif tinggi. Hal ini dapat diketahui 
dari prosentase distribusi frekuensi sebanyak 98% masuk kategori 
sangat tinggi dan 50% tinggi. Selanjutnya bila dilihat dari nilai rata-
rata (mean) norma subyektif niat beli yaitu sebesar 43,21dengan 
standar deviasi sebesar 3,244, berarti skor tersebut menandakan 
kategori sangat tinggi. 
c) Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian Konsumen  
Data variabel ini diperoleh dari penyebaran angket dengan jumlah 
pernyataan sebanyak 10 butir dan total responden sebanyak 151 
konsumen pengguna member elzatta. Pengolahan data ini dilakukan 
menggunakan program SPSS versi 25. Hasil dari analisis deskriptif 
tersebut, dapat disajikan melalui hasil distribusi frekuensi pada tabel 
berikut ini.  








Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
Kategori Rentang 
Skor 
Frekuensi % Mean Standar 
Deviasi 
Sangat Tepat 43 – 50 94 94% 
42,85 3,681 
Tepat 35 – 42  51 51% 
Cukup Tepat 27 – 34  6 6% 
Kurang Tepat 19 – 26 0 0 
Sangat 
Kurang Tepat 
10 – 18 0 0 





Berdasarkan tabel 4.3 di atas, dapat terlihat bahwa 
kecenderungan konsumen pengguna member elzatta baik. Hal ini 
diketahui dari prosentase distribusi frekuensi sebesar 94% masuk 
kategori sangat tepat dan 51% tepat. Selanjutnya bila dilihat dari 
nilai rata-rata (mean) keputusan pembelian konsumen yaitu sebesar 
42,85 dengan standar deviasi sebesar 3,681, berarti skor tersebut 
menandakan kategori baik. 
2. Analisis Regresi 
Analisis regresi digunakan untuk mengetahui sejauh mana suatu variabel 
berpengaruh terhadap variabel lainnya. Dalam penelitian ini teknik yang 
digunakan mengetahui ada atau tidaknya pengaruh brand trust dan niat beli 
terhadap keputusan pembelian konsumen. Penentuan signifikansi pengaruh 
variabel bebas terhadap variabel terikat, dapat dibuktikan dengan 
membandingkan skor probabilitas atau signifikansi dengan skor  α = 0,05. 
Apabila skor probabilitas Sig.t < 0,05 berarti terdapat pengaruh yang 
signifikan dari variabel bebas terhadap variabel terikat. Di dalam penelitian 
ini, penggunaan analisis regresi linear sederhana dengan bantuan program 
SPSS 25. 
a. Analisis Linear Sederhana Brand Trust terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen 
Hasil analisis antara variabel brand trust  terhadap keputusan 






Tabel 4.4 Hasil Analisis Linear Sederhana antara Brand Trust  terhadap 





















X1 ,235 ,081 ,231 2,897 ,004 
a. Dependent Variable: Y 
Sumber : data primer yang diolah, 2019 
 Berdasarakan tabel 4.4 dapat diketahui bahwa nilai R
2
 adalah 
sebesar 0,053 menunjukkan pengaruh brand trust tehadap keputusan 
pembelian konsumen sebesar 5,3% sedangkan sisanya sesebar 94,7% di 
pengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian.  
 Skor Koefisien regresi variabel brand trust  (X1) terhadap 
keputusan pembelian konsumen (Y) sebesar X1 = 0,235 dengan 
konstanta sebesar (Y) 32,679 nilai konstanta disini sebagai nilai tetap 
dengan terbentuk persamaan regresi yang terbentuk adalah Y = 32,679  
+ 0,235 X1. Hal ini berarti bahwa apabila brand trust  tidak ada atau 
skornya adalah 0, maka  brand trust skornya adalah 32,679. Selanjutnya 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,053 ,047 3,594 





apabila terdapat penambahan keputusan pembelian sebesar 1 poin, maka 
keputusan pembelian konsumen akan bertambah sebesar 0,235 poin. 
Koefisien tersebut memiliki nilai positif (+), berarti antara variabel 
brand trust (X1) dengan variabel keputusan pembelian (Y) memiliki 
hubungan positif. Koefisien regresi variabel brand trust (X1) memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Hal ini 
dapat dibuktikan dari skor probabilitas Sig.t1 = 0,004 yang lebih kecil 
dari skor α = 0,05. Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa brand 
trust memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 
b. Analisis Linear Sederhana Niat beli terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen 
Hasil analisis antara variabel niat beli terhadap keputusan 
pembelian konsumen dapat pada tabel berikut ini. 
Tabel 4.5 Hasil Analisis Linear Sederhana antara Niat Beli terhadap 
Keputusan Pembelian Konsumen 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square 




 ,049 ,043 3,602 















yang diolah, 2019 
Berdasarakan tabel 4.5 dapat diketahui bahwa nilai R
2
 adalah 
sebesar 0,049 menunjukkan pengaruh niat beli tehadap keputusan 
pembelian konsumen sebesar 4,9% sedangkan sisanya sesebar 95,1% di 
pengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian.  
Skor Koefisien regresi variabel niat beli  (X2) terhadap keputusan 
pembelian konsumen  (Y) sebesar X2 = 0,252 dengan konstanta sebesar 
(Y) 31,975 nilai konstanta disini sebagai nilai tetap dengan terbentuk 
persamaan regresi yang terbentuk adalah Y = 31,975+ 0,252X2. Hal ini 
berarti bahwa apabila niat beli  tidak ada atau skornya adalah 0, maka  
niat beli skornya adalah 31,975. Selanjutnya apabila terdapat 
penambahan keputusan pembelian sebesar 1 poin, maka keputusan 
pembelian konsumen akan bertambah sebesar 0,252 poin. Koefisien 
tersebut memiliki nilai positif (+), berarti antara variabel niat beli  (X2) 
dengan variabel keputusan pembelian (Y) memiliki hubungan positif. 















X2 ,252 ,091 ,222 2,778 ,006 





signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Hal ini dapat dibuktikan 
dari skor probabilitas Sig.t2 = 0,006 yang lebih kecil dari skor α = 0,05. 
Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa niat beli memiliki pengaruh 
yang berarti terhadap keputusan pembelian konsumen. 
c. Analisis Brand Trust dan Niat Beli terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen 
Hasil analisis regresi berganda mengenai variabel brand (X1) dan 
niat beli  (X2) terhadap keputusan pembelian konsumen ditunjukan pada 
tabel berikut ini.  
Tabel 4.7 Hasil Analisis antara Brand dan niat beli  terhadap 
Keputusan Pembelian Konsumen  
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,092 ,080 3,531 







Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 187,136 2 93,568 7,503 ,001
b
 
Residual 1845,658 148 12,471   
Total 2032,795 150    
a. Dependent Variable: Y 
b. Predictors: (Constant), X2, X1 





Pada tabel 4.7 tampak bahwa skor determinasi R
2
 = 0,092 Hal ini 
mengindikasikan bahwa variasi keputusan pembelian konsumen yang 
dapat dijelaskan adalah variabel brand trust dan niat beli adalah sebesar  
9,2%, sedangkan sisanya sebesar 90,8% dijelaskan oleh variabel lain yang 
tidak dianalisis dalam penelitian ini. .  Skor koefisien regresi memiliki 
konstanta sebesar 23,962 nilai konstanta disini sebagai nilai tetap. Hal ini 
menunjukkan bahwa apabila variabel brand trust  dan niat beli tidak ada 
atau memiliki skor 0, maka keputusan pembelian memiliki skor 23,962. 
Untuk skor koefisien regresi variabel brand trust (X1) adalah sebesar 
0,212. Berarti apabila brand trust meningkat 1 poin dan variabel bebas 
yang lain tidak berubah, maka akan meningkatkan keputusan pembelian 
konsume sebesar 0,212 poin. Selanjutnya skor koefisien regresi variabel 
niat beli (X2) adalah 0,225. Artinya adalah niat beli apabila naik sebesar 1 
poin sedangkan variabel bebas lainnya tidak berubah, maka akan 
meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,225 poin. Oleh karena itu 
persamaan regresi berganda yang terbentuk pada penelitian ini adalah Y = 
23,962 + 0,212X1 + 0,225X2 + е.   
Koefisien regresi berganda menunjukkan bahwa variabel brand 
trust  (X1) dan niat beli  (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y). Hal ini dapat ditunjukkan dari skor probabilitas dari regresi 
berganda Sig.t3 = 0,001, dimana skor tersebut lebih kecil dari skor α = 
0,05. Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa brand trust dan niat beli 





peningkatan keputusan pembelian konsumen pada produk elzatta hijab 
Pemalang. 
Pengujian hipotesis sebagai berikut : 
a) H1 diterima dan H0 ditolak 
Uji hipotesis dinyatakan bahwa ada pengaruh signifikan brand trust 
(X1) terhadap keputusan pembelian konsumen (Y). Hal ini dapat 
ditunjukkan dari koefisien signifikansi regresi brand trust (X1) 
terhadap keputusan pembelian konsumen (Y) yang memiliki skor 
Sig.t1 = 0,004, lebih kecil dari skor α = 0,05 atau Sig.t1 < α. 
b) H2 diterima dan H0 ditolak 
Ada pengaruh yang signifikan niat beli (X2) terhadap keputusan 
pembelian konsumen (Y). Hal ini dapat ditunjukkan dari koefisien 
signifikansi regresi niat beli  (X2) terhadap keputusan pembelian 
konsumen (Y) yang memiliki skor Sig.t2 = 0,006  lebih kecil dari skor 
α = 0,05.   
c) H3 diterima dan H0 ditolak  
Hasil uji hipotesis bahwa ada pengaruh yang signifikan brand trust 
(X1) dan niat beli (X2) secara bersama-sama terhadap keputusan 
pembelian konsumen (Y). Hal ini dapat ditunjukkan dari koefisien 
signifikansi regresi brand trust (X1) dan niat beli  (X2) terhadap 
keputusan pembelian konsumen (Y) yang memiliki skor Sig.t3 = 0,001 






C. Pembahasan Hasil Penelitian 
1. Pembahasan Pengaruh Brand Trust terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen 
Berdasarkan hasil analisis regresi yang memperlihatkan bahwa 
brand trust memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen.  Brand trust dapat mempengaruhi peningkatan 
keputusan pembelian dalam meningkatkan konsumen.  
Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi brand trust maka 
keputusan pembelian semakin tinggi pula. Kepercayaan merek 
merupakan  kemauan konsumen dalam mengahadapi resiko yang 
berhubungan dengan merek yang dibeli akan menimbulkan kenyaman 
kesenangan dan kepuasan konsumen dalam memiih produk. Oleh karena 
itu, dengan kepercayaan akan memberikan makna pada keyakinan 
konsumen untuk memperoleh pengetahuan baru. Kepercayaan konsumen 
pada produk dengan memberikan jaminan pada produk yang 
menumbuhkan rasa percaya konsumen pada merek dan tidak ragu lagi 
untuk memilihnya, sehingga konsumen tidak beralih ke merek yang lain. 
Setiap konsumen telah dibekali potensi, keyakinan konsumen terhadap 
kemampuannya konsumen dalam menentukan pilihan produk. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang 
dilakukan Frensisca (2014) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh 
positif dan signifikan antara brand trust terhadap keputusan pembelian 





2. Pembahasan Pengaruh Niat Beli terhadap Keputusan Pembelian 
Konsumen 
Berdasarkan hasil analisis regresi yang memperlihatkan bahwa 
koefisien regresi variabel niat beli memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen. Niat beli dapat mempengaruhi 
peningkatan keputusan pembelian dalam meningkatkan konsumen.  
Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi niat beli maka 
keputusan pembelian semakin tinggi pula. Niat beli adalah keyakinan 
yang dilakukan oleh konsumen yang rencanakan pembelian sejumlah 
produk dengan merek tertentu yang dilakukan konsumen untuk mencari 
berbagai informsi karena adanya dorongan yang mempengaruhi untuk 
menggunakan sesuatu dalam memenuhi kebutuhan konsumen. Oleh 
karena itu, dengan kepercayaan akan memberikan makna pada keyakinan 
konsumen untuk memperoleh pengetahuan baru. Niat beli tumbuh dan 
berkembang karena memiliki kesamaan dan juga perbedaan perilaku 
antara yang satu dengan yang lain, diantaranya kepercayaan dan sikap. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang 
dilakukan Regina (2018) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh 
positif dan signifikan antara niat beli terhadap keputusan pembelian 







3. Pembahasan Pengaruh Brand Trust dan Niat Beli terhadap 
Keputusan Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil diatas tampak bahwa brand trust dan niat beli 
secara bersama-sama  pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen. Brand trust dan niat beli dapat meningkatkan 
keputusan pembelian konsumennya.  
Dalam proses keputusan pembelian dimulai apabila konsumen 
menyadari suatu masalah atau kebutuhan terhadap suatu produk yang 
diinginkan. Proses pembelian menggambarkan alsan mengapa konsumen 
lebih menyukai, memilih dan membeli suatu produk dengan merek yang 
disukai. Oleh karena itu, dengan kepercayaan dan niat akan memberikan 
makna pada keyakinan konsumen untuk memperoleh pengetahuan baru. 
Proses pembelian menggambarkan alsan mengapa konsumen lebih 
menyukai, memilih dan membeli suatu produk dengan merek yang 
disukai. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang 
dilakukan Assasuri (2018) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh 
positif dan signifikan antara brand trust dan niat beli terhadap keputusan 
pembelian konsumen. Dengan demikian, brand trust dan niat beli secara 
bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terahadap tingkat 








Berdasarkan hasil penelitian yang berjudul “Pengaruh Brand Trust 
dan Niat Beli Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk 
elzatta hijab Pemalang” maka dapat diambil beberapa kesimpulan yaitu 
sebagai berikut : 
1. Koefisien regresi variabel brand trust  berpengaruh positif  dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk elzatta 
hijab Pemalang. Hal tersebut menunjukkan bahwa konsumen percaya 
akan suatu merek produk elzatta dan dapat menyebabkan konsumen 
memutuskan untuk melekukan pembelian produk elzatta hijab.  
2. Koefisien regresi variabel niat beli berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk elzatta hijab 
Pemalang. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen mempunyai niat 
nuntuk membeli produk elzatta dan dapat menyebabkan konsumen 
memutuskan untuk melekuka pembelian produk elzatta hijab. 
3. Koefisiensi bernilai positif yang berarti terjadi pengaruh positif antara 
brand trust dan niat beli terhadap keputusan pembelian konsumen pada 
produk elzatta hijab Pemalang yang berarti Ha diterima dan Ho ditolak. 
B. Saran  
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, untuk dapat meningkatkan 





1. Perusahaan elzatta hijab menawarkan harga yang sesuai dengan niat 
beli konsumen walaupun elzatta hijab memiliki citra bahwa produk 
elzatta terbilang mahal dikalangan masyarakat Pemalang. Hal ini sangat 
penting untuk menarik niat beli dari konsumen dengan harga yang 
terjangkau, sehingga konsumen tidak beralih kepesaing yang ada 
dengan menawarkan harga yang lebih murah dari elzatta hijab 
Pemalang. 
2. Bagi Konsumen Member Elzatta Hijab 
Diharapkan konsumen memilih brand elzatta yang sudah ternama dan 
tidak perlu khawatir dengan kualitas produknya dari brand elzatta hijab 
yang sudah terpercaya dilingkungan masyarat Pemalang sekitarnya.  
3. Peneliti Selanjutnya 
Untuk peneliti selanjutnya diharapkan dapat meneliti persepsi harga, 
supaya menambah niat beli pada konsumen terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada produk elzatta hijab Pemalang. Seperti harga 
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PENGARUH BRAND TRUST DAN NIAT BELI TERHADAP KEPUTUSAN 
PEMBELIAN KONSUMEN PADA PRODUK ELZATTA HIJAB PEMALANG  
 
A. Pengantar  
Untuk menyelesaikan penulisan skripsi mengenai “Pengaruh Brand 
Trust Dan Niat Beli Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada 
Produk Elzatta Hijab Pemalang”  saya membutuhkan data yang berkaitan 
dengan penulisan skripsi tersebut. 
Saya berharap para konsumen Elzatta Hijab Pemalang bersedia 
mengisi angket yang telah disediakan. Jawaban angket dijamin 
kerahasiaannya dan tidak mempengaruhi nilai sikap. Oleh karena itu isilah 
angket ini dengan jujur sesuai dengan kenyatan yang ada atas kesediaan 
dan bantuannya saya ucapkan terima kasih. 
B. Identitas Konsumen  
1. Nama  : 
2. Jenis Kelamin : 
3. Umur  : 
4. Jabatan  : 
C. Petunjuk Pengisian 
1. Berilah tanda ( √ ) pada salah satu alternatif jawaban yang sudah 







2. Kolom terdiri dari 4 pilihan jawaban. Dengan arti sebagai berikan :  
a) SS (Sangat Setuju) 
b) S (Setuju) 
c) RG (Ragu – Ragu) 
d) TS (Tidak Setuju) 
e) STS (Sangat Tidak Setuju) 
D. Angket Brand Trust (Variabel X1) 
No. Pernyataan SS 
 
S RG TS STS 
Brand Caracteristic 
1. Produk elzatta mampu menarik 
perhatihan saya pada tampilan 
produknya. 
     
2. Saya percaya bahwa elzatta memiliki 
keunggulan yang berbeda dari merek 
lain. 
     
3. Kebutuhan konsumen selalu ada pada 
produk hijab elzatta. 
     
Company Caracteristic 
4. Produk elzatta memberikan kesan 
anggun dan elegan. 
     
5. Saya percaya elzatta hijab Pemalang 
mampu memenuhi kebutuhan dengan 





memberikan pelayanan yang baik. 
6. Produk elzatta memiliki keunggulan 
corak yang tersendiri. 
     
7. Saya yakin produk Elzatta tahan lama 
/ awet 
     
Curtomer Brand Caracteristic 
8. Saya tertarik menggunakan produk 
elzatta kemasan dan corak yang 
menarik konsumen. 
     
9. Konsumen merasa nyaman dengan 
menggunakan  produk Elzatta, 
sehingga produk elzatta menjadi 
produk fovorit. 
     
10. Produk Elzatta memberikan kepuasan 
yang lebih pada konsumen 
     
 
E. Angket Niat beli (Variabel X2) 










Tertarik Untuk Mencari Informasi Tentang Produk 
1. Informsi pada iklan sangat jelas, jadi 
saya meyakinkan untuk membeli 
produk  Elzatta. 
     
2. Informasi teman sangat jelas, jadi saya 
yakin untuk membeli produuk Elzatta. 





Mempertimbangkan Untuk Membeli 
3. Ketika membeli di Elzatta, saya tidak 
khawatir tentang produk yang gagal. 
     
4. Karena harga terjangkau dan kualitas 
yang terpercaya, saya tidak ragu untuk 
membeli produk Elzatta. 
     
Tertarik Untuk Mencoba 
5. Saya ingin terus membeli produk 
Elzatta karena kulitas produknya 
sudah terbukti. 
     
6. Saya ingin membeli produk Elzatta 
karena tertarik dengan motiv 
coraknya. 
     
Ingin Mengetahui Produk 
7. Saya akan membeli produk Elzatta 
supaya tidak pennasaran. 
     
8. Saya membeli produk Elzatta karena 
model terbaru. 
     
Ingin Memiliki Produk 
9. Saya membeli produk Elzatta karena 
keinginan. 
     
10. Saya membeli produk Elzatta karena 
motiv corak  yang bagus. 







F. Angket Keputusan Pembelian (Varibel Y) 
No. Pernyataan SS S 
 
RG TS STS 
Pengenalan Masalah 
1. Saya membeli produk Elzatta karena 
keinginan sendiri. 
     
2. Saya membeli produk Elzatta karena 
bujukan keluarga / teman. 
     
Pengumpulan Informasi 
3. Saya mencari informasi tentang 
produk Elzatta lewat iklan. 
     
4. Saya mencari informasi tentang 
produk Elzatta dengan mengunjungi 
langsung ke toko. 
     
Sumber-sumber Informasi 
5. Saya mencari informasi produk Elzatta 
dari teman.  
     
6. Saya mencari informasi produk Elzatta 
dari keluarga. 
     
7. Saya mencari informasi produk Elzatta 
dari sumber iklan. 
     
Dinamika Pengumpulan Data 
8. Saya mendapat rekomendasi produk 
Elzatta dari orang lain. 
     
Evaluasi Alternatif 
9. Saya merasa puas setelah membeli 
produk Elzatta. 
     
10. Saya merasa nyaman dengan 
menggunakan produk Elzatta. 






DAFTAR RESPONDEN PENELITIAN 
No Nama Member Konsumen 
1 Nuryati 
2 Dwi Novitasari 
3 Khofifah Fitriyani  
4 Putri Indiana  
5 Putik Intan 
6 Novita Nurfadillah 
7 Linda  
8 Kamilatun Nazilla 
9 Rihaetul Jannah  
10 Arum Dewi Setiyawati  
11 Rujiah 
12 Natty  
13 Silvi Andien 
14 Endah Astiana 
15 Devi Irma Khoerlina 
16 Silvy Ayuni 
17 Priska Mestika 
18 Rieke Triyani Putri 
19 Wahyu Tari 
20 Anjani 
21 Ftitri 
22 Ulfa Hidayah 
23 Trisnowati 
24 Popy Mandela 
25 Alfiyah Illa 
26 Melia Diana 
27 Yunita 
28 Ambarwati 
29 Rini Pusfitasari 
30 Desi Safitri 
31 Tunaeni 





33 Rihana Wati 
34 Zeny Tiara 
35 Mega Agustin 
36 Yasinta  
37 Anis Suciningtyas 
38 Desy Fitriani 
39 Evi Hidayati 
40 Nunik Istiqomah 
41 Pipit Fitriyani  
42 Diani Khumaeroh  
43 Anita Putri 
44 Nurlaela  
45 Suci Wulandari  
46 Lydia Rahma 
47 Devi Kusumaningsari  
48 Qinta Annisa 
49 Erlis Isyadianti  
50 Citra dewi  
51 Dwi Novianti 
52 Siska Agustin 
53 Lyvia Mandari  
54 Siska Yuliani 
55 Novi nur fadilla 
56 Uli Rosyada 
57 Rihana Wati 
58 Zeny Tiara 
59 Mega Agustin 
60 Yasinta  
61 Anis Suciningtyas 
62 Desy Fitriani 
63 Evi Hidayati 
64 Nunik Istiqomah 
65 Pipit Fitriyani  
66 Diani Khumaeroh  
67 Anita Putri 
68 Nurlaela  
69 Suci Wulandari  





71 Devi Kusumaningsari  
72 Qinta Annisa 
73 Erlis Isyadianti  
74 Citra dewi  
75 Dwi Novianti 
76 Siska Agustin 
77 Lyvia Mandari  
78 Siska Yuliani 
79 Novi nur fadilla 
80 Uli Rosyada 
81 Rihana Wati 
82 Zeny Tiara 
83 Mega Agustin 
84 Yasinta  
85 Anis Suciningtyas 
86 Desy Fitriani 
87 Evi Hidayati 
88 Nunik Istiqomah 
89 Pipit Fitriyani  
90 Diani Khumaeroh  
91 Anita Putri 
92 Nurlaela  
93 Suci Wulandari  
94 Lydia Rahma 
95 Devi Kusumaningsari  
96 Qinta Annisa 
97 Erlis Isyadianti  
98 Citra dewi  
99 Dwi Novianti 
100 Siska Agustin 
101 Lyvia Mandari  
102 Siska Yuliani 
103 Novi nur fadilla 
104 Uli Rosyada 
105 Rihana Wati 
106 Zeny Tiara 
107 Mega Agustin 





109 Anis Suciningtyas 
110 Desy Fitriani 
111 Evi Hidayati 
112 Nunik Istiqomah 
113 Pipit Fitriyani  
114 Diani Khumaeroh  
115 Erika Rafita 
116 Dwi Estu  
117 Heni Purnama Sari 
118 Umi Fadilla 
119 Kiki Wahyuningsih  
120 Yuni Dewi Kusumawati 
121 Diah Ayu 
122 Iin Parlina  
123 Ratih Septiani  
124 Kitty Lestary 
125 Desi Anjar 
126 Eli Ermawati 
127 Sri Irnaeni 
128 Nadia Nurjannah 
129 Lailatul izza 
130 Aulia Fathi 
131 Windi Imaniar 
132 Ulfarahmita 
133 Dewi Ronjannah  
134 Nike Nomi 
135 Virni Widiyani 
136 Risfachul ahusna 
137 Fina Hardiyati  
138 Rima Renna  
139 Puput Ayu 
140 Retnowati  
141 Donita  
142 Nevita Declara  
143 Rini Lestari 
144 Salisa Putri 







148 Autsan Dwi 
149 Ika Nur Khasanah  
150 Dyah Ajeng  


























HASIL VALIDITAS INSTRUMEN VARIABEL X1 BRAND TRUST 
 
Correlations 




















Sig. (2-tailed)  ,000 ,032 ,845 ,008 ,031 ,012 ,052 ,005 ,401 ,000 




















Sig. (2-tailed) ,000  ,014 ,292 ,020 ,005 ,099 ,002 ,040 ,009 ,000 




















Sig. (2-tailed) ,032 ,014  ,890 ,001 ,045 ,001 ,003 ,008 ,171 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1_4 Pearson 
Correlation 











Sig. (2-tailed) ,845 ,292 ,890  ,006 ,049 ,415 ,016 ,351 ,017 ,014 






















Sig. (2-tailed) ,008 ,020 ,001 ,006  ,013 ,002 ,000 ,000 ,149 ,000 


























Sig. (2-tailed) ,031 ,005 ,045 ,049 ,013  ,000 ,000 ,107 ,002 ,000 


















Sig. (2-tailed) ,012 ,099 ,001 ,415 ,002 ,000  ,033 ,001 ,286 ,000 




















Sig. (2-tailed) ,052 ,002 ,003 ,016 ,000 ,000 ,033  ,093 ,000 ,000 













 ,313 1 ,176 ,665
**
 
Sig. (2-tailed) ,005 ,040 ,008 ,351 ,000 ,107 ,001 ,093  ,353 ,000 











 ,176 1 ,561
**
 
Sig. (2-tailed) ,401 ,009 ,171 ,017 ,149 ,002 ,286 ,000 ,353  ,001 


























Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,014 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,001  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 








HASIL VALIDITAS INSTRUMEN VARIABEL X2 NIAT BELI 
 
Correlations 







 ,292 ,213 ,058 ,347 ,341 ,291 ,000 ,310 ,586
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,117 ,258 ,762 ,061 ,065 ,119 1,000 ,095 ,001 















 ,168 ,235 ,846
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,005 ,001 ,174 ,005 ,035 ,000 ,375 ,211 ,000 
















Sig. (2-tailed) ,117 ,005  ,000 ,000 ,787 ,908 ,229 ,045 ,049 ,000 














Sig. (2-tailed) ,258 ,001 ,000  ,009 ,745 ,377 ,051 ,008 ,512 ,000 












Sig. (2-tailed) ,762 ,174 ,000 ,009  ,831 ,392 ,837 ,047 ,073 ,001 









 ,051 ,062 ,041 1 ,641
**
 ,333 ,070 -,021 ,510
**
 
Sig. (2-tailed) ,061 ,005 ,787 ,745 ,831  ,000 ,072 ,715 ,914 ,004 





 ,022 -,167 ,162 ,641
**
 1 ,209 ,000 ,018 ,438
*
 
Sig. (2-tailed) ,065 ,035 ,908 ,377 ,392 ,000  ,267 1,000 ,926 ,016 





 ,226 ,360 -,039 ,333 ,209 1 ,230 -,023 ,547
**
 
Sig. (2-tailed) ,119 ,000 ,229 ,051 ,837 ,072 ,267  ,222 ,906 ,002 









 ,070 ,000 ,230 1 ,082 ,488
**
 
Sig. (2-tailed) 1,000 ,375 ,045 ,008 ,047 ,715 1,000 ,222  ,667 ,006 





 ,125 ,332 -,021 ,018 -,023 ,082 1 ,380
*
 
Sig. (2-tailed) ,095 ,211 ,049 ,512 ,073 ,914 ,926 ,906 ,667  ,038 


























Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,000 ,000 ,001 ,004 ,016 ,002 ,006 ,038  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 







HASIL VALIDITAS INSTRUMEN VARIABEL Y KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 
Correlations 









 ,105 -,170 -,089 -,183 ,319 ,271 ,346 
Sig. (2-tailed)  ,381 ,014 ,036 ,582 ,369 ,640 ,333 ,086 ,147 ,061 
















Sig. (2-tailed) ,381  ,026 ,013 ,000 ,000 ,178 ,537 ,015 ,294 ,000 









 ,293 ,250 ,305 ,050 ,312 ,277 ,655
**
 
Sig. (2-tailed) ,014 ,026  ,027 ,116 ,183 ,101 ,794 ,093 ,138 ,000 









 1 ,079 ,062 ,524
**
 -,142 ,338 ,360 ,597
**
 
Sig. (2-tailed) ,036 ,013 ,027  ,677 ,747 ,003 ,453 ,068 ,051 ,001 





 ,293 ,079 1 ,683
**
 ,101 ,265 ,319 ,027 ,677
**
 
Sig. (2-tailed) ,582 ,000 ,116 ,677  ,000 ,596 ,157 ,086 ,888 ,000 









 ,250 ,062 ,683
**
 1 ,253 ,434
*
 ,167 ,203 ,674
**
 
Sig. (2-tailed) ,369 ,000 ,183 ,747 ,000  ,177 ,017 ,378 ,281 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y_7 Pearson 
Correlation 
-,089 ,253 ,305 ,524
**





Sig. (2-tailed) ,640 ,178 ,101 ,003 ,596 ,177  ,512 ,714 ,027 ,003 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y_8 Pearson 
Correlation 
-,183 ,117 ,050 -,142 ,265 ,434
*
 ,124 1 ,188 ,049 ,337 
Sig. (2-tailed) ,333 ,537 ,794 ,453 ,157 ,017 ,512  ,319 ,799 ,069 





 ,312 ,338 ,319 ,167 -,070 ,188 1 ,019 ,486
**
 
Sig. (2-tailed) ,086 ,015 ,093 ,068 ,086 ,378 ,714 ,319  ,921 ,007 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y_10 Pearson 
Correlation 
,271 ,198 ,277 ,360 ,027 ,203 ,404
*
 ,049 ,019 1 ,473
**
 
Sig. (2-tailed) ,147 ,294 ,138 ,051 ,888 ,281 ,027 ,799 ,921  ,008 






















Sig. (2-tailed) ,061 ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 ,003 ,069 ,007 ,008  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 









































HASIL ANALISIS DESKRIPTIF 
BRAND TRUST 
N Valid 151 
Missing 0 
Mean 43,26 










Valid 28 1 ,7 ,7 ,7 
29 1 ,7 ,7 1,3 
34 1 ,7 ,7 2,0 
36 2 1,3 1,3 3,3 
37 2 1,3 1,3 4,6 
38 2 1,3 1,3 6,0 
39 6 4,0 4,0 9,9 
40 14 9,3 9,3 19,2 
41 14 9,3 9,3 28,5 
42 20 13,2 13,2 41,7 
43 15 9,9 9,9 51,7 
44 17 11,3 11,3 62,9 
45 13 8,6 8,6 71,5 
46 19 12,6 12,6 84,1 
47 6 4,0 4,0 88,1 
48 9 6,0 6,0 94,0 
49 4 2,6 2,6 96,7 
50 5 3,3 3,3 100,0 











N Valid 151 
Missing 0 
Mean 43,21 










Valid 33 3 2,0 2,0 2,0 
35 2 1,3 1,3 3,3 
36 1 ,7 ,7 4,0 
37 1 ,7 ,7 4,6 
38 7 4,6 4,6 9,3 
39 5 3,3 3,3 12,6 
40 7 4,6 4,6 17,2 
41 13 8,6 8,6 25,8 
42 14 9,3 9,3 35,1 
43 22 14,6 14,6 49,7 
44 15 9,9 9,9 59,6 
45 21 13,9 13,9 73,5 
46 22 14,6 14,6 88,1 
47 9 6,0 6,0 94,0 
48 7 4,6 4,6 98,7 
49 2 1,3 1,3 100,0 













N Valid 151 
Missing 0 
Mean 42,85 










Valid 31 1 ,7 ,7 ,7 
33 3 2,0 2,0 2,6 
34 2 1,3 1,3 4,0 
35 2 1,3 1,3 5,3 
36 4 2,6 2,6 7,9 
37 3 2,0 2,0 9,9 
38 6 4,0 4,0 13,9 
39 3 2,0 2,0 15,9 
40 8 5,3 5,3 21,2 
41 14 9,3 9,3 30,5 
42 11 7,3 7,3 37,7 
43 16 10,6 10,6 48,3 
44 14 9,3 9,3 57,6 
45 27 17,9 17,9 75,5 
46 22 14,6 14,6 90,1 
47 5 3,3 3,3 93,4 
48 9 6,0 6,0 99,3 
49 1 ,7 ,7 100,0 










HASIL REGRESI LINEAR SEDERHANA 
BRAND TRUST 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,053 ,047 3,594 









T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 32,679 3,525  9,271 ,000 
X1 ,235 ,081 ,231 2,897 ,004 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,049 ,043 3,602 










T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 31,975 3,927  8,142 ,000 
X2 ,252 ,091 ,222 2,778 ,006 








HASIL REGRESI LINEAR BERGANDA 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,092 ,080 3,531 







Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 187,136 2 93,568 7,503 ,001
b
 
Residual 1845,658 148 12,471   
Total 2032,795 150    
a. Dependent Variable: Y 










t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 23,962 4,902  4,888 ,000 
X1 ,212 ,080 ,208 2,642 ,009 
X2 ,225 ,089 ,198 2,513 ,013 




















5% 1% 5% 1% 5% 1% 
3 0,997 0,999 27 0,381 0,487 55 0,266 0,345 
4 0,950 0,990 28 0,374 0,478 60 0,254 0,330 
5 0,878 0,959 29 0,367 0,470 65 0,244 0,317 
         
6 0,811 0,917 30 0,361 0,463 70 0,235 0,306 
7 0,754 0,874 31 0,355 0,456 75 0,227 0,296 
8 0,707 0,834 32 0,349 0,449 80 0,220 0,286 
9 0,666 0,798 33 0,344 0,442 85 0,213 0,278 
10 0,632 0,765 34 0,339 0,436 90 0,207 0,270 
         
11 0,602 0,735 35 0,334 0,430 95 0,202 0,263 
12 0,576 0,708 36 0,329 0,424 100 0,195 0,256 
13 0,553 0,684 37 0,325 0,418 125 0,176 0,230 
14 0,532 0,661 38 0,320 0,413 150 0,159 0,210 
15 0,514 0,641 39 0,316 0,408 175 0,148 0,194 
         
16 0,497 0,623 40 0,312 0,403 200 0,138 0,181 
17 0,482 0,606 41 0,308 0,398 300 0,113 0,148 
18 0,468 0,590 42 0,304 0,393 400 0,098 0,128 
19 0,456 0,575 43 0,301 0,389 500 0,088 0,115 
20 0,444 0,561 44 0,297 0,384 600 0,080 0,105 
         
21 0,433 0,549 45 0,294 0,380 700 0,074 0,097 
22 0,423 0,537 46 0,291 0,376 800 0,070 0,091 
23 0,413 0,526 47 0,288 0,372 900 0,065 0,086 
24 0,404 0,515 48 0,284 0,368 1000 0,062 0,081 
25 0,396 0,505 49 0,281 0,364    
26 0,388 0,406 50 0,279 0,361    
         










Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05 
df untuk 
df untuk pembilang (N1) 
               
penyebu
t                
(N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 


































3 9.55 9.28 9.12 9.01 8.94 8.89 8.85 8.81 8.79 8.76 8.74 8.73 8.71 8.70 
4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 5.96 5.94 5.91 5.89 5.87 5.86 
5 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05 4.95 4.88 4.82 4.77 4.74 4.70 4.68 4.66 4.64 4.62 
6 5.99 5.14 4.76 4.53 4.39 4.28 4.21 4.15 4.10 4.06 4.03 4.00 3.98 3.96 3.94 
7 5.59 4.74 4.35 4.12 3.97 3.87 3.79 3.73 3.68 3.64 3.60 3.57 3.55 3.53 3.51 
8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69 3.58 3.50 3.44 3.39 3.35 3.31 3.28 3.26 3.24 3.22 
9 5.12 4.26 3.86 3.63 3.48 3.37 3.29 3.23 3.18 3.14 3.10 3.07 3.05 3.03 3.01 
10 4.96 4.10 3.71 3.48 3.33 3.22 3.14 3.07 3.02 2.98 2.94 2.91 2.89 2.86 2.85 
11 4.84 3.98 3.59 3.36 3.20 3.09 3.01 2.95 2.90 2.85 2.82 2.79 2.76 2.74 2.72 
12 4.75 3.89 3.49 3.26 3.11 3.00 2.91 2.85 2.80 2.75 2.72 2.69 2.66 2.64 2.62 
13 4.67 3.81 3.41 3.18 3.03 2.92 2.83 2.77 2.71 2.67 2.63 2.60 2.58 2.55 2.53 
14 4.60 3.74 3.34 3.11 2.96 2.85 2.76 2.70 2.65 2.60 2.57 2.53 2.51 2.48 2.46 
15 4.54 3.68 3.29 3.06 2.90 2.79 2.71 2.64 2.59 2.54 2.51 2.48 2.45 2.42 2.40 
16 4.49 3.63 3.24 3.01 2.85 2.74 2.66 2.59 2.54 2.49 2.46 2.42 2.40 2.37 2.35 
17 4.45 3.59 3.20 2.96 2.81 2.70 2.61 2.55 2.49 2.45 2.41 2.38 2.35 2.33 2.31 
18 4.41 3.55 3.16 2.93 2.77 2.66 2.58 2.51 2.46 2.41 2.37 2.34 2.31 2.29 2.27 
19 4.38 3.52 3.13 2.90 2.74 2.63 2.54 2.48 2.42 2.38 2.34 2.31 2.28 2.26 2.23 
20 4.35 3.49 3.10 2.87 2.71 2.60 2.51 2.45 2.39 2.35 2.31 2.28 2.25 2.22 2.20 
21 4.32 3.47 3.07 2.84 2.68 2.57 2.49 2.42 2.37 2.32 2.28 2.25 2.22 2.20 2.18 





23 4.28 3.42 3.03 2.80 2.64 2.53 2.44 2.37 2.32 2.27 2.24 2.20 2.18 2.15 2.13 
24 4.26 3.40 3.01 2.78 2.62 2.51 2.42 2.36 2.30 2.25 2.22 2.18 2.15 2.13 2.11 
25 4.24 3.39 2.99 2.76 2.60 2.49 2.40 2.34 2.28 2.24 2.20 2.16 2.14 2.11 2.09 
26 4.23 3.37 2.98 2.74 2.59 2.47 2.39 2.32 2.27 2.22 2.18 2.15 2.12 2.09 2.07 
27 4.21 3.35 2.96 2.73 2.57 2.46 2.37 2.31 2.25 2.20 2.17 2.13 2.10 2.08 2.06 
28 4.20 3.34 2.95 2.71 2.56 2.45 2.36 2.29 2.24 2.19 2.15 2.12 2.09 2.06 2.04 
29 4.18 3.33 2.93 2.70 2.55 2.43 2.35 2.28 2.22 2.18 2.14 2.10 2.08 2.05 2.03 
30 4.17 3.32 2.92 2.69 2.53 2.42 2.33 2.27 2.21 2.16 2.13 2.09 2.06 2.04 2.01 
31 4.16 3.30 2.91 2.68 2.52 2.41 2.32 2.25 2.20 2.15 2.11 2.08 2.05 2.03 2.00 
32 4.15 3.29 2.90 2.67 2.51 2.40 2.31 2.24 2.19 2.14 2.10 2.07 2.04 2.01 1.99 
33 4.14 3.28 2.89 2.66 2.50 2.39 2.30 2.23 2.18 2.13 2.09 2.06 2.03 2.00 1.98 
34 4.13 3.28 2.88 2.65 2.49 2.38 2.29 2.23 2.17 2.12 2.08 2.05 2.02 1.99 1.97 
35 4.12 3.27 2.87 2.64 2.49 2.37 2.29 2.22 2.16 2.11 2.07 2.04 2.01 1.99 1.96 
36 4.11 3.26 2.87 2.63 2.48 2.36 2.28 2.21 2.15 2.11 2.07 2.03 2.00 1.98 1.95 
37 4.11 3.25 2.86 2.63 2.47 2.36 2.27 2.20 2.14 2.10 2.06 2.02 2.00 1.97 1.95 
38 4.10 3.24 2.85 2.62 2.46 2.35 2.26 2.19 2.14 2.09 2.05 2.02 1.99 1.96 1.94 
39 4.09 3.24 2.85 2.61 2.46 2.34 2.26 2.19 2.13 2.08 2.04 2.01 1.98 1.95 1.93 
40 4.08 3.23 2.84 2.61 2.45 2.34 2.25 2.18 2.12 2.08 2.04 2.00 1.97 1.95 1.92 
41 4.08 3.23 2.83 2.60 2.44 2.33 2.24 2.17 2.12 2.07 2.03 2.00 1.97 1.94 1.92 
42 4.07 3.22 2.83 2.59 2.44 2.32 2.24 2.17 2.11 2.06 2.03 1.99 1.96 1.94 1.91 
43 4.07 3.21 2.82 2.59 2.43 2.32 2.23 2.16 2.11 2.06 2.02 1.99 1.96 1.93 1.91 
44 4.06 3.21 2.82 2.58 2.43 2.31 2.23 2.16 2.10 2.05 2.01 1.98 1.95 1.92 1.90 













     
df untuk pembilang 
(N1)      
               
 
               
               
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
46 4.05 3.20 2.81 2.57 2.42 2.30 2.22 2.15 2.09 2.04 2.00 1.97 1.94 1.91 1.89 
47 4.05 3.20 2.80 2.57 2.41 2.30 2.21 2.14 2.09 2.04 2.00 1.96 1.93 1.91 1.88 
48 4.04 3.19 2.80 2.57 2.41 2.29 2.21 2.14 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 
49 4.04 3.19 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 
50 4.03 3.18 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.07 2.03 1.99 1.95 1.92 1.89 1.87 
51 4.03 3.18 2.79 2.55 2.40 2.28 2.20 2.13 2.07 2.02 1.98 1.95 1.92 1.89 1.87 
52 4.03 3.18 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.07 2.02 1.98 1.94 1.91 1.89 1.86 
53 4.02 3.17 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 
54 4.02 3.17 2.78 2.54 2.39 2.27 2.18 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 
55 4.02 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.06 2.01 1.97 1.93 1.90 1.88 1.85 
56 4.01 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 
57 4.01 3.16 2.77 2.53 2.38 2.26 2.18 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 
58 4.01 3.16 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.05 2.00 1.96 1.92 1.89 1.87 1.84 
59 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.04 2.00 1.96 1.92 1.89 1.86 1.84 
60 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.25 2.17 2.10 2.04 1.99 1.95 1.92 1.89 1.86 1.84 
61 4.00 3.15 2.76 2.52 2.37 2.25 2.16 2.09 2.04 1.99 1.95 1.91 1.88 1.86 1.83 
62 4.00 3.15 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.99 1.95 1.91 1.88 1.85 1.83 
63 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.98 1.94 1.91 1.88 1.85 1.83 
64 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.24 2.16 2.09 2.03 1.98 1.94 1.91 1.88 1.85 1.83 
65 3.99 3.14 2.75 2.51 2.36 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98 1.94 1.90 1.87 1.85 1.82 
66 3.99 3.14 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98 1.94 1.90 1.87 1.84 1.82 
67 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.98 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 
68 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.97 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 





70 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.14 2.07 2.02 1.97 1.93 1.89 1.86 1.84 1.81 
71 3.98 3.13 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.97 1.93 1.89 1.86 1.83 1.81 
72 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 1.81 
73 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 1.81 
74 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.22 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.85 1.83 1.80 
75 3.97 3.12 2.73 2.49 2.34 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.83 1.80 
76 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 1.80 
77 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 1.80 
78 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.80 
79 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.79 
80 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.21 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.84 1.82 1.79 
81 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33 2.21 2.12 2.05 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.82 1.79 
82 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33 2.21 2.12 2.05 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.81 1.79 
83 3.96 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.91 1.87 1.84 1.81 1.79 
84 3.95 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 
85 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 
86 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.78 
87 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.83 1.81 1.78 
88 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.81 1.78 
89 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 




     
df untuk pembilang 
(N1)      
               
penyebut 
               
               
(N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
91 3.95 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 





93 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.83 1.80 1.78 
94 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.83 1.80 1.77 
95 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.82 1.80 1.77 
96 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.80 1.77 
97 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.80 1.77 
98 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 1.77 
99 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 1.77 
100 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.97 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 1.77 
101 3.94 3.09 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.93 1.88 1.85 1.82 1.79 1.77 
102 3.93 3.09 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.77 
103 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.76 
104 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.76 
105 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.81 1.79 1.76 
106 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.79 1.76 
107 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.18 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.79 1.76 
108 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.18 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
109 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
110 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
111 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
112 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.96 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
113 3.93 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.92 1.87 1.84 1.81 1.78 1.76 
114 3.92 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.81 1.78 1.75 
115 3.92 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.81 1.78 1.75 
116 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.81 1.78 1.75 
117 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.80 1.78 1.75 
118 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.80 1.78 1.75 
119 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.78 1.75 
120 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.78 1.75 
121 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 





123 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.08 2.01 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
124 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
125 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
126 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.95 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
127 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.95 1.91 1.86 1.83 1.80 1.77 1.75 
128 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.95 1.91 1.86 1.83 1.80 1.77 1.75 
129 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.80 1.77 1.74 
130 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.80 1.77 1.74 
131 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.80 1.77 1.74 
132 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.79 1.77 1.74 
133 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.79 1.77 1.74 
134 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.79 1.77 1.74 
135 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.79 1.77 1.74 
136 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.77 1.74 
137 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
138 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.16 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
139 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.16 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
140 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.16 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
141 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.16 2.08 2.00 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
142 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.16 2.07 2.00 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
143 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
144 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
145 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.94 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
146 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.94 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
147 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.94 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.73 
148 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.94 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.73 
149 3.90 3.06 2.67 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.86 1.82 1.79 1.76 1.73 
150 3.90 3.06 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.86 1.82 1.79 1.76 1.73 
151 3.90 3.06 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.86 1.82 1.79 1.76 1.73 





153 3.90 3.06 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.86 1.82 1.78 1.76 1.73 
154 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.86 1.82 1.78 1.76 1.73 
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